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INTRODUCERE

Actualitatea si importanta temei abordate. Cercetarea domeniului imobiliar nu pierde din
actualitate si relevantd in timp, datoritd impactului considerabil asupra dezvoltarii economice,
sociale si urbane. In ultimele decenii, piata imobiliard a devenit din ce in ce mai complexa si mai
dinamica, fiind in continud evolutie si confruntindu-se cu numeroase provocari si influente de
ordin economic, schimbari demografice, inovatii tehnologice si schimbari 1n politica
guvernamentala. Cercetarea si analiza tendintelor de dezvoltare a pietei imobiliare contureaza o
imagine clara a situatiei actuale precum si perspectiva actualizatd si adaptata la schimbarile din
cadrul acesteia. Deci, importanta cercetarii este generatd de rolul pietei imobiliare in contextul
economiei nationale si de necesitatea de a obtine cunostinte profunde si relevante asociate
domeniului imobiliar. Totodatd, o importantd deosebitd revine identificdrii factorilor care
influenteazd preturile, comportamentul cumpadratorilor si vanzatorilor de bunuri imobiliare,
precum si tendintele de dezvoltare ale pietei imobiliare, deoarece se atesta o cerere crescanda,
continud pentru bunurile imobiliare, iar intelegerea acestor factori devine tot mai importanta pentru
toti actorii domeniului respectiv.

In acelasi timp, in contextul dezvoltarii infrastructurii si al urbanizarii accelerate, studierea
pietei imobiliare devine absolut necesard pentru intelegerea modului in care aceste fenomene
afecteaza cererea si oferta de bunuri imobiliare, planificarea urband precum si calitatea vietii per
ansamblu. Fiind strans legata de problemele sociale si de mediu, cercetarea domeniului imobiliar
va contribui la identificarea solutiilor si abordarilor sustenabile in ceea ce priveste dezvoltarea si
utilizarea bunurilor imobiliare. Deci, actualitatea temei de cercetare in domeniul pietei imobiliare
este esentiala prin complexitatea si importanta acesteia in realitatea socio-economicd actuala.
Cercetarea continud a acestui domeniu faciliteazd intelegerea si adaptarea la schimbarile si
provocdrile din cadrul pietei, precum si la identificarea oportunitdtilor si solutiilor inovatoare in
domeniul imobiliar. Motivatia acestei cercetari este generatd de importanta economica si sociald a
pietei imobiliare ca parte componenta a pietei totale, precum si de nevoia de a intelege mai bine
dinamica si complexitatea acesteia. Drept argument al celor expuse anterior il constituie datele
aferente cresterii ponderii investitiilor in domeniul constructiilor de imobil si a tranzactiilor
imobiliare in totalul investitiilor efectuate pe parcursul ultimilor 10 ani, fapt relevat in statisticile
prezentate de Biroul National de Statistica. Astfel, observam ca activitatea de constructii si
procesele asociate de tranzactionarea imobilelor constituia 23,6 % din total investitii in anul 2015,
procent care a scazut pand la 20,4 % in 2019, urmat de o crestere constantd in urmatorii doi ani,
atingand 22,8% in 2020, si 23,3 % in 2021. In anul 2022, s-a inregistrat o scadere usoard a
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investitiilor in imobil pana la 19,8 %, cauzatd de conflictul militar din regiune, inceput la 24
februarie 2022. Conform aceleiasi surse, in anul 2023 fata de 2022 a continuat scaderea volumelor
de mijloace investite in constructia bunurilor imobiliare rezidentiale cu 15,9 %, situatie explicata
de frica si incertitudinea in care se afla populatia ca urmare a conflictului din tara vecina. [15]

Gradul de cercetare al temei. Piata imobiliara reprezinta un concept complex putin analizat
si reflectat n articole stiintifice si publicatii din perspectiva marketingului, fiind acordata o atentie
deosebita cercetarii acesteia din punctul de vedere al evaluarii economice si tehnice ale imobilului,
evaludrii cadastrale si analizei factoriale. In Republica Moldova, pana in prezent, nu au fost
elaborate teze de doctor in stiinte economice la tema abordata in lucrare.

Astfel, conceptele fundamentale si teoria generald cu privire la notiunea de ,piata
imobiliarda”, ,,bun imobiliar” si ,,valoarea imobilului” au fost studiate de cercetatorii internationali:
PRYOR P., ANICA-POPA A., IONASCU E., KIDER M., HALPERN H., DON J., ®P/IMAH,
Jlx., OPJIVAU, H., RADZEWICZ, A., NESTERENKO, S., RADZINSKA, Y., FROLOV, V.,
FIRSOV, P., HUGEL, S., ATA®OHOB M., AUTMYXAMETOBA W.P., TAPUHA C.A.,
JEHUCEHKO E.b., JIEBEJJEBA E.H., MUHHUHA O.B., ACAVYJI A., )XYJIbKOBA 10.H.,
CTEITAHOBA O.B., PAIYEHKO U., PECHUH B.1. TPUHEHKO, C. B., CTEPHUK I'".M. etc.

Cercetdrile autorilor autohtoni sunt orientate spre problemele de evaluare (tehnicad si
economicd) a imobilului, evaluarea cadastrald a terenurilor agricole si a bunurilor imobiliare,
dezvoltarea cadrului metodologic cu privire la exproprierea bunurilor imobiliare in Republica
Moldova etc., ponderea cea mai mare in cadrul cercetarilor in domeniul evaludrii bunurilor precum
si a drepturilor de proprietate asupra acestora fiind asociata profesorilor: dr., conf. univ., ALBU
lon, dr. hab., conf. univ., ALBU Svetlana, dr. hab., conf. univ., BUZU Olga, dr. hab., prof. univ.,
BAJURA Tudor etc.

Analize si prognoze cu privire la evolutia pietei imobiliare au fost realizate de experti
economici, imobiliari, precum si de agentiile imobiliare din cadrul pietei, printre cele mai
valoroase fiind publicatiile expertului pe probleme economice, IONITA Veaceslav, fondatorul
Agentiei Imobiliare NIKA-IMOBIL S.R.L., OLEINIC Piotr, directorul Societatii Evaluatorilor
Independenti, TARABURCA Dumitru, dr. in stiinte economice, ROLLER Ala etc.

Scopul cercetirii tine de fundamentarea stiintificd a bazei conceptuale privind piata
imobiliara, evidentierea particularitatilor si principiilor de functionare ale acesteia din perspectiva
marketingului, de rand cu evaluarea dimensiunilor si a tendintelor pietei imobiliare locative din
Republica Moldova.

Obiectul cercetarii. Obiectul cercetarii este reprezentat de piata imobiliara locativa (primara
st secundard) din municipiul Chisindu. Alegerea studierii pietei imobiliare locative in cadrul
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cercetarii este motivata prin importanta sectorului locativ/rezidential, drept un segment vital al
pietei imobiliare, Cu impact semnificativ asupra vietii oamenilor si economiei in ansamblu,
volumul tranzactiilor si valoarea investitiilor care genereaza fluxuri considerabile de capital cu
impact deosebit de mare asupra cresterii economice, interesul sporit din partea cumparatorilor,
impactul social si urbanistic, ceea vorbeste despre modul in care dezvoltarea sectorului rezidential
influenteaza asupra infrastructurii, serviciilor publice, calitatii vietii si mediului inconjurator.

Pentru atingerea scopului propus, au fost formulate urmatoarele obiective ale cercetirii:

» Cercetarea si sistematizarea abordarilor teoretice cu privire la conceptul de piata
imobiliara;

» Evaluarea situatiei actuale a pietei imobiliare din Republica Moldova;

» Analiza impactului crizelor economico-financiare si pandemice asupra pietei imobiliare;

» Analiza factorilor care influenteaza piata imobiliara, identificarea si evaluarea riscurilor
asociate tranzactiilor imobiliare;

» Investigarea preferintelor si comportamentului cumparatorilor autohtoni de bunuri
imobiliare locative;

» Identificarea principalelor tendinte de dezvoltare ale pietei imobiliare locative din
Chisinau;

» Configurarea elementelor mixului de marketing imobiliar.

Tematica abordata in lucrare a permis conturarea urmatoarelor ipoteze de cercetare:

1. Piata imobiliard locativd din municipiul Chisindu a evolutionat pozitiv pe parcursul
ultimilor ani, ceea ce a generat o crestere a pietei imobiliare din Republica Moldova;

2. Crizele economice si pandemice care au afectat tara in ultimii ani au influentat atat
pozitiv, cat si negativ dezvoltarea pietei imobiliare si comportamentul cumparatorului de imobile,
inclusiv prin schimbarile aparute in dimensiunile comportamentale ale individului.

Suportul metodologic si teoretico-stiintific al cercetirii. Baza teoreticd a tezei este
constituitd din contributiile in domeniul pietei imobiliare si al marketingului ale autorilor si
cercetdtorilor autohtoni si strdini, precum publicatii stiintifice, teze de doctor, materiale din cadrul
simpozioanelor si conferintelor nationale si internationale.

Suportul metodologic al lucrdrii include utilizarea unui complex de metode: analiza si
sinteza, documentarea literaturii de specialitate, abordarea sistemicd, comparatia, deductia,
observarea, ancheta, interviul, analiza si interpretarea datelor colectate etc.

Astfel, metodele de cercetare empirica care au facilitat realizarea scopului general si a

obiectivelor stabilite In lucrare, au fost urmatoarele:
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» Metode calitative, indirecte: documentarea stiintificd, analiza si interpretarea
informatiilor prezentate de companiile de constructii, agentiile imobiliare, si alte institutii
care au tangentd cu domeniul imobiliar.

» Metode calitative, directe: observarea activitatilor in cadrul pietei imobiliare, interviul in
randul expertilor, prin utilizarea unui ghid de interviu din 9 intrebari deschise, adresate
expertilor in domeniul imobiliar, economic si tehnic.

» Metode cantitative, directe: ancheta, realizatd prin intermediul unui chestionar din 26
intrebari adresat cumparatorilor / persoane fizice, si un chestionar din 27 intrebari pentru
persoanele juridice.

Astfel, colectarea datelor atat din sursele primare, cat si secundare a facut posibila
identificarea, analiza si interpretarea rezultatelor obtinute in raport cu principalele dimensiuni ale
comportamentului cumparatorului de imobil de rand cu determinarea nivelului de dezvoltare al
pietei imobiliare si identificarea principalelor tendinte de dezvoltare si aspectele relevante asociate
domeniului imobiliar.

Baza informationala. Resursele teoretice ale lucrdrii au fost constituite din publicatiile
teoretico-stiintifice ale autorilor autohtoni si straini, din literatura metodica si tezele de doctor, din
actele legislative si rezolutiile autorilor competenti in domeniul imobiliar, din datele statistice
preluate din anuarele statistice, banca de date statistice si informatiile oficiale oferite de analistii
si expertii din domeniul economic, companiile de constructii, agentiile imobiliare etc., inclusiv si
a propriilor contributii stiintifice. Rezultatele practice au fost generate de sondajul de opinie (prin
utilizarea diferitor tipuri de intrebari si prin aplicarea metodelor de masurare si scalare a
fenomenelor in cadrul cercetarilor de marketing: scala lui Likert, metoda ordonarii rangurilor,
diferentiala semanticd) si prin interviul in randul expertilor.

Noutatea stiintifica a lucrarii este generata de scopul cercetarii si consta in:

» Fundamentarea stiintificd a bazei conceptuale privind piata imobiliara;

» Analiza de marketing a pietei imobiliare si identificarea tendintelor de dezvoltare ale
acesteia;

» Analiza pietei imobiliare din perspectiva crizelor economice si pandemice in Republica
Moldova;

» Relevarea principalilor factori de influentd in achizitionarea spatiului locativ de catre
cumpadratorii autohtoni;

» Segmentarea pietei imobiliare din Republica Moldova;

» Configurarea mixului de marketing imobiliar;
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» Identificarea alternativelor strategice de stimulare a pietei imobiliare din Republica
Moldova;

» Elaborarea modelului vizionar de dezvoltare al pietei imobiliare din Republica Moldova in
raport cu evolutiile posibile ale conflictului militar din regiune.

Problema stiintifici solutionatid in cadrul cercetarii. Analiza de marketing a pietei
imobiliare din Republica Moldova, fundamentarea si configurarea mixului de marketing imobiliar,
identificarea particularitatilor si dimensiunilor comportamentale ale cumparatorilor de bunuri
imobiliare locative, ceea ce va contribui la elaborarea strategiilor de marketing in scopul utilizarii
ulterioare in diverse cercetari si analize de catre principalii actori ai pietei imobiliare, creand baza
teoretica si aplicativa pentru implementarea eficientd a deciziilor de marketing.

Semnificatia teoretica a tezei consta in fundamentarea si dezvoltarea conceptului de piata
imobiliara, de rand cu definirea si configurarea mixului de marketing imobiliar.

Valoarea aplicativa a cercetarii. Determinarea nivelului de dezvoltare al pietei imobiliare
locative din Republica Moldova, 1n special din municipiul Chisindu, si evidentierea principalelor
directii de dezvoltare. Identificarea rolului pietei imobiliare in cadrul structurii economico-sociale
a tarii, riscurile posibile, precum si posibilitatea utilizdrii rezultatelor obtinute in activitatea
principalilor actori din cadrul pietei imobiliare.

Implementarea rezultatelor stiintifice. Rezultatele cercetarii au fost discutate si publicate
in cadrul conferintelor stiintifice cu participare nationald si internationald si in reviste de profil
recenzate. Rezultatele cercetarii, concluziile si recomandarile propuse in cadrul cercetérii au fost
acceptate spre implementare de catre companii din cadrul pietei imobiliare, pentru utilizarea
acestora in scopul eficientizarii procesului decizional in cadrul entitatii (certificatele de
implementare sunt anexate la lucrare).

Structura si continutul lucririi. Lucrarea este constituitd din adnotare (roména, rusa si
englezd), introducere, trei capitole, concluzii si recomandari, bibliografia care cuprinde 241 titluri
distincte, 30 anexe, 159 pagini text de baza, contine 57 figuri, 18 tabele si 2 formule.

in capitolul I: "4ASPECTE CONCEPTUALE PRIVIND PIATA IMOBILIARA SI
PRINCIPIILE DE FUNCTIONARE ALE ACESTEIA", sunt definite aspectele teoretice ale
pietei imobiliare, incluzand caracteristicile definitorii, particularitatile si principiile de functionare
ale acesteia, este realizata o clasificare a bunurilor si a pietei imobiliare dupa diverse criterii.

in capitolul Il: "CARACTERISTICA PIETEI IMOBILIARE DIN REPUBLICA
MOLDOVA ST A ELEMENTELOR MIXULUI DE MARKETING IN DOMENIU", este

analizata detaliat piata imobiliara din Republica Moldova si piata imobiliara internationala, evaluat
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impactul crizelor economice, pandemice si politice pentru a intelege modificarile si tendintele
majore care au influentat piata imobiliara, a fost analizat mixul de marketing imobiliar.

in capitolul Ill: " TENDINTE SI VIZIUNI STRATEGICE DE DEZVOLTARE ALE
PIETEI IMOBILIARE DIN REPUBLICA MOLDOVA", a fost realizata o cercetare cantitativa
in randul cumparatorilor / persoane fizice si agenti economici, cu scopul de a identifica
preferintele, motivatiile, intentiile de cumparare, precum si nevoile specifice ale cumparatorilor in
ceea ce priveste achizitia de bunuri imobiliare, pe de 0 parte, si obtinerea si acumularea
informatiilor cu privire la ofertd, starea actuala a sectorului dat, nivelul de dezvoltare aferent
fiecarui segment al pietei imobiliare, pe de altd parte. In paralel, au fost intervievati analisti si
experti economici si imobiliari cu scopul identificarii tendintelor de dezvoltare si evolutie ale pietei
imobiliare.

Drept baza pentru desfasurarea cercetarii a fost selectata piata imobiliara locativa (primara
si secundard) din municipiul Chisindu, deoarece, anume in capitald, piata imobiliard a atins cote
maxime de dezvoltare din punctul de vedere al numarului de imobile construit, precum si al
vanzdrilor de bunuri imobiliare, toti acesti indicatori fiind 1n avans colosal in capitala fata de alte
regiuni sau orase din Republica Moldova.

In "Concluzii si recomandari” sunt prezentate principalele concluzii si rezultate ale
cercetdrii, bazate pe analiza datelor secundare, precum si a celor primare, colectate in cadrul
studiului efectuat. De asemenea, au fost formulate recomandarile care, ulterior, pot fi aplicate in
cadrul diverselor companii ce activeazd in domeniului imobiliar, cu scopul imbunatatirii

strategiilor utilizate, a proceselor si a performantei acestora.
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1. ASPECTE CONCEPTUALE PRIVIND PIATA IMOBILIARA SI PRINCIPIILE
DE FUNCTIONARE ALE ACESTEIA

1.1. Caracteristici definitorii ale pietei imobiliare

Piata imobiliard reprezintd un domeniu de cercetare complex si dinamic, cu imensa
importantd economica si sociala in cadrul unei societati. Intelegerea caracteristicilor definitorii ale
pietei imobiliare este foarte importantd pentru analiza si perceptia felului in care aceasta
functioneaza si cum poate sa influenteze asupra economiei per ansamblu. Caracteristicile
definitorii ale pietei imobiliare reflecta trasaturile unice si esentiale, care o diferentiaza de alte
categorii de piete si domenii de activitate. Aceste caracteristici se refera la aspecte legate de oferta
si cererea de bunuri imobiliare, comportamentul cumparatorilor de imobile, factorii care
influenteaza preturile si valoarea imobilelor, reglementarile si politicile guvernamentale care
gestioneaza domeniul respectiv.

Piata imobiliard este caracterizata printr-o gama larga de bunuri, cum ar fi locuinte
rezidentiale/locative, cladiri comerciale, terenuri, proprietati industriale si altele. Fiecare categorie
de imobil avand particularitati diferite si fiind influentata de factori socio-culturali si
comportamentali, ca, de exemplu, atitudinile, motivatiile, preferintele si nevoile cumparatorilor si
investitorilor, care pot fi diferite, in functie de cerintele fata de locuintd, stilul de viata, schimbarile
demografice. De asemenea, in functie de regiune, piata imobiliara poate varia semnificativ in ceea
ce priveste cererea, oferta, preturile si caracteristicile tranzactiilor cu bunurile imobiliare etc.
Reglementarile din domeniu, de asemenea, au un impact major asupra dezvoltarii pietei imobiliare
- legislatia privind urbanismul, planificarea teritoriului, impozitele si stimulentele fiscale, politica
monetara si alte reglementiri influenteazi activitatea si evolutia pietei imobiliare. In aceeasi ordine
de idei, un impact considerabil asupra dezvoltarii pietei imobiliare o au factorii macroeconomici,
cum ar fi inflatia, dobénzile, situatia ocuparii fortei de munca etc.

Piata imobiliara reprezinta un generator al cresterii economice pentru intreaga tara, deoarece
in bunurile imobiliare cu diferita destinatie se fac investitiile unor mijloace importante care,
ulterior, aduc modificari calitative in cazul cererii si a ofertei de imobile si, in acelasi timp, asigura
dinamica dezvoltarii macroeconomice a tarii.

Conceptul de piata imobiliara nu poate fi abordat separat fara a defini si componenta de baza
a acesteia — bunul imobiliar.

Bunurile imobiliare reprezinta elemente esentiale ale bogatiei nationale, deoarece anume in
domeniul constructiilor de imobil se acumuleaza, treptat, munca asidua a generatiilor precedente,
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munca ce a avut drept rezultat asigurarea unui nivel de trai decent atat la momentul actual, cat si
pe viitor. Bunul imobiliar poate fi considerat baza activitatii vitale a omenirii si a societatii in
intregime, reprezentand obiecte deosebite si valoroase. In aceasta ordine de idei, pentru o mai buni
intelegere a pietei imobiliare, in cele ce urmeaza vom defini bunul imobiliar ca element de baza si
indispensabil al acesteia.

Din punct de vedere economic, bunurile imobiliare sunt reprezentate de bunuri economice,
care au scopul de a satisface anumite necesitati umane, indiferent daca sunt orientate spre uz
personal sau spre utilizarea acestora ca factori de productie. Termenul de bun imobiliar include
loturi de pamant, magazine, case, fabrici, uzine, precum si zadcaminte si minereuri naturale, diverse
constructii etc., care se afla la suprafata pamantului (poduri, baraje), precum si sub acesta (mine)
etc. Nu sunt considerate imobile copacii crescuti acasa sau in pepiniere speciale, cu scopul de a fi
ulterior taiati.

O importantd deosebita o reprezintd terminologia asociatd domeniului imobiliar utilizata in
cadrul legislativ. Autorul Gutu Vladimir, in lucrarea ,,Cadastrul Bunurilor Imobile”, sustine ca ,,0
determinare mai exactd a termenului de ,,imobil” este ceea ce se afld imobil prin lege” [72, pag.
24; 125 pag. 147].

Deci, conform cadrului legal care reglementeaza domeniul respectiv, si anume Legea nr.75
cu privire la locuinta [90, art.4], deosebim cateva notiuni aferente bunului imobiliar: bloc locativ,
casd individuala (sau casd cu curte), apartament si Incdpere locuibila in cadmin. Totodatd, aceste
notiuni se incadreaza in categoria de imobile locative, numite conform legii susnumite - locuinte,
care reprezintd o "constructie sau incdpere izolatd, alcatuita din una sau mai multe camere de
locuit, precum si alte incaperi auxiliare (bucatarie, bloc sanitar etc.), care satisfac cerintele de trai
ale unei persoane sau ale mai multor persoane (familii) si corespund exigentelor minime pentru
locuinte, stabilite in actele normative. In calitate de locuintd sunt recunoscute casele de locuit
individuale, apartamentele, incaperile locuibile din camine si din cladiri cu altd destinatie" [90,
art.4].

in acelasi timp, bunul imobiliar este reglementar si in cadrul legislativ conform Articolului
459, alin. (2) din Codul civil: Conceptul bunurilor imobile, ,,Bun imobil se considera terenul
inregistrat in registrul bunurilor imobile sub numar cadastral distinct” [106], precum si in alin. (4):
,Prin lege, la categoria de bunuri imobile pot fi raportate si alte bunuri”, si art. 460: ,,Partile
componente ale bunurilor imobile...cladirile, constructiile subterane...plantatiile prinse de
radacini, roada neculeasa”.

Conform opiniei autorilor Buzu O. si Matcov A., bunul imobiliar poate fi definit "prin prisma

functiei de baza sau a necesitatilor pe care le indeplinesc si, anume cele sociale", cu referinta la
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bunul imobiliar locativ (sau rezidential), si necesitatile economice, in categoria carora se includ
bunurile imobiliare nelocative, care sunt reprezentate de [30, pag. 55-57]:

» bunuri imobiliare comerciale: centre comerciale, hoteluri, magazine, baruri, oficii etc.,

» bunuri imobiliare industriale: fabrici, depozite, incaperi pentru producere etc.,

» bunuri imobiliare recreationale: incaperi pentru distractii si agrement, cluburi sportive.

in acelasi timp, bunurile imobiliare institutionale (gradinite, scoli, muzee, spitale, clinici) se
includ in categoria bunurilor definite atat prin prisma necesitatilor sociale, cat si economice.

In conformitate cu Standardele Internationale de Evaluare (IVS), bunul imobiliar este definit
prin prisma componentei sale, astfel: ,,proprietatea imobiliara cuprinde terenul in sine, toate
bunurile care, in mod natural, fac corp comun cu acesta, cum ar fi cladirile si amenajarile terenului
(amplasamentul)” [155, pag. 22-23].

Analizand opinia mai multor autori, identificim doud notiuni: proprietate imobiliara si bun
imobiliar, care sunt prezentate ca fiind sinonime, deoarece proprietatile sunt imobile prin natura

lor, fie ca au fost definite astfel sau pentru ca constituie obiectul ale carui parti componente sunt.

Tabelul 1.1. Aspecte definitorii ale bunurilor imobiliare

Criteriul de Elemente -
g L Autorul Definire
definire definitorii
Rozenberg D. | ,,Imobilul, proprietatea imobiliard se refera la toate
Bun material, proprietatile cu caracter material §i funciar, se refera
pamant (lot la toate bunurile materiale, care se afla sub pamant,
de pamant, pe padmdnt sau fixate pe acesta” [212, pag. 268].
Prin prisma cladiri, Grinenco S. »Bunul imobiliar se referd la orice tip de proprietate
componentelor constructii, care include loturi de pamdnt, cladiri si constructii”
sale legdtura [199]
stransa cu Gribovschi S. | ,,Bunul imobiliar se refera la tot ce este durabil, strdans
pamantul legat de pamdnt, adicad pot fi numite imobile acele
obiecte a caror migcare poate cauza o deteriorare
disproportionati a acestora” [198].
Imobilul reprezintd elementul principal al tuturor
Prin prisma Obiect al Grinenco S. proceselor economice, se afld in centrul intereselor
proceselor care tranzactiilor publice si private, toate acestea in combinatie cu
au loc economice normele si regulile administrative si juridice [199].
Prin prisma Autorii: "Bunul imobiliar reprezinta o utilitate, un ansamblu
tipurilor de Asaul A. N., | de drepturi legale, un mijloc de productiei, care poate
bunuri, a Ivanov S. N., | fi utilizat pentru uz personal, sau ca sursa de venit"
necesititilor pe o Starovoitov [170].
care le Is\;i(;:lsétap M. C.
indeplinesc si a L Buzu O., "Bunul imobiliar locativ (sau rezidential) include
functiei de baza necesitatt Matcov A. casele particulare, blocuri cu multe apartamente care
: economice - L o
a acestuia sunt destinate traiului permanent al familiilor sau al
persoanelor individuale"” [30].

Sursa: elaborat de autor in baza surselor bibliografice
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In abordarile prezentate in tabelul 1.1., sunt reflectate conceptul si esenta bunurilor
imobiliare si apare necesitatea acordarii atentiei sporite elementelor definitorii, conform carora un
bun poate fi atribuit la categoria de imobil: pamantul, lotul de pamant, constructiile, cladirile,
totalitatea de tranzactii care au loc cu imobile, precum si necesitatile de baza pe care acesta le
indeplineste.

Totodata, autorul Grinenco S. prezintd imobilul ca obiect important al intereselor economice

st ale statului, corelatia dintre aceste parti fiind reprezentatd in figura 1.1.:

AN

A

Figura 1.1. Imobilul - obiect de interes economic si al statului
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [199, disponibil:
http://www.aup.ru/books/m94/2 1.htm ]

Tranzactiile cu bunuri imobiliare reprezinta un element important al pietei imobiliare si au
influent atat asupra indivizilor, cit si asupra economiei in ansamblu. In acest context, este foarte
important sa cunoastem natura si semnificatia acestor tranzactii pentru a aprecia rolul si importanta
in societate. Totodata, tranzactiile imobiliare nu se referd doar la simple schimburi de proprietati,
ci la nevoile si aspiratiile oamenilor. Pentru multe persoane, achizitionarea unei case reprezinta
una dintre cele mai mari investitii pe care le vor face vreodatd, iar inchirierea unui imobil poate
oferi o solutie flexibild pentru trai sau pentru afaceri. Astfel, analizind sursele de informatie

existente, concludem ca principalele tipuri de tranzactii cu bunurile imobiliare sunt urmatoarele:
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» vanzarea si/ sau cumpararea imobilului,

» schimbul bunului imobiliar (fie pe alt bun echivalent ca valoare sau pe alt bun plus
mijloace financiare etc.),

» ipoteca (creditarea ipotecara),

» transmiterea bunului imobiliar ca contributie in capitalul statutar,

» donarea bunului imobiliar,

» obtinerea bunului imobiliar prin mostenire,

» arenda bunului imobiliar.

Vanzarea si/sau cumpararea unui imobil reprezintd una dintre cele mai frecvente si
Importante tranzactii in cadrul pietei imobiliare. Aceasta forma de tranzactie se refera la transferul
dreptului de proprietate asupra unui bun imobiliar de la vanzator la cumparator, in schimbul unei
sume de bani sau a unei alte forme de compensatie.

Vanzarea unui imobil reprezintd un proces care, de reguld, implicd mai multe parti:
proprietarul care doreste sa-si vanda bunul imobiliar, fie pentru a obtine un profit, fie pentru a trece
in altd locuintda (uz personal) sau pentru a realiza o alta investitie, si cumparatorul, care
achizitioneaza in scopuri personale sau comerciale. Procesul de vanzare include in sine
urmatoarele etape: expunerea bunului in vanzare, promovarea acestuia potentialilor cumparatori,
negocierea pretului si a termenilor aferenti tranzactiei si, in cele din urma, finalizarea transferului
de proprietate prin semnarea contractului de vanzare-cumparare.

Cumpararea unui imobil se refera la interesul unei persoane sau al unei entitati de a
achizitiona o proprietate pentru a o utiliza in scopuri rezidentiale, comerciale sau investitionale.
Cumpadratorul poate cauta bunuri disponibile, evalua optiunile in functie de preferintele,
motivatiile si necesitatile sale, poate negocia pretul si conditiile tranzactiei cu vanzatorul si, in cele
din urma, incheie contractul de vanzare-cumpdrare pentru a deveni noul proprietar al bunului
imobiliar.

In cadrul unei tranzactii de vanzare-cumpirare a unui imobil, este important ca partile
participante sa efectueze cercetari si analize detaliate pentru a se asigura ca tranzactia se realizeaza
in conditii corecte si conforme cu legislatia in vigoare, care se pot realiza prin inspectarea
minutioasa a imobilului, evaluarea valorii acestuia, studierea documente relevante, incheierea unui
contract corect din punct de vedere economic si juridic, activitati care ar fi bine sa fie realizate de
un notar sau avocat specializat In tranzactii imobiliare. Vanzarea si cumpdrarea imobilelor
reprezintd un motor esential al pietei imobiliare, influentdnd preturile, oferta si cererea de bunuri
din cadrul pietei si contribuind la dezvoltarea economicd si sociald a tarii. Aceastd procedura
reprezintd 0 decizie foarte importantd pentru vanzatori si cumparatori, implicad atat aspecte
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financiare, cat si emotionale si necesitd un proces atent si bine gestionat pentru a asigura o
tranzactie de succes.

Schimbul bunului imobiliar reprezinta o forma de tranzactie in care doi proprietari stabilesc
de comun acord o intelegere cu privire la schimbul proprietatilor, fie pe baza de egalitate in
valoare, fie cu o compensatie financiara suplimentara. Acest tip de tranzactie permite partilor
implicate sa evite plata impozitului pe castigul integral de capital pe care I-ar fi avut in cazul unei
vanzari traditionale, achitandu-se doar din suma platita suplimentar. In cazul schimbului de bunuri
imobiliare, ar fi recomandabil ca partile sa gaseasca proprietati care sa se potriveasca reciproc ca
valoare financiara sau sa ajunga la un acord privind o compensatie financiara suplimentara pentru
a echilibra diferenta de valoare intre proprietatile implicate in schimb. Acest lucru poate implica
negocieri intre parti sau a unui intermediar specializat Tn schimburi imobiliare pentru a facilita
tranzactia. Schimburile de proprietati imobiliare pot fi atractive pentru proprietarii care doresc sa-
si schimbe imobilul fara a suporta costurile fiscale imediate, asociate cu impozitarea castigului de
capital. In aceste situatii, se recomanda asistenta profesionald a unui avocat sau broker imobiliar
specializat in tranzactii cu bunuri imobiliare pentru o desfasurare a tranzactiei in siguranta si in
conformitate cu legislatia in vigoare.

Ipoteca. Creditarea ipotecara este un instrument financiar, legal, prin intermediul caruia un
debitor ofera un imobil drept garantie pentru obtinerea unui imprumut/credit ipotecar de la o
institutie financiara (o banca sau o companie de creditare ipotecara). Prin incheierea unui contract
de credit ipotecar, debitorul (denumit si ipotecat) face transfer de drepturi de proprietate asupra
imobilului catre creditor (denumit si ipotecar) drept garantie sau bun gajat in schimbul sumei
imprumutate. Creditarea ipotecara ofera creditorului dreptul legal de a executa imobilul si de a-I
vinde in cazul in care debitorul nu isi indeplineste obligatiile de rambursare a creditului conform
contractului stabilit. In acest mod, ipoteca reprezintd siguranta creditorului in situatia in care
debitorul nu achita suma imprumutata si permite recuperarea banilor din vanzarea imobilului gajat.
Este important de mentionat ca creditarea ipotecara este un proces legal complex care implica
incheierea si inregistrarea unui contract oficial, impreuna cu respectarea legilor si reglementarilor
specifice. Tot mai multe persoane aleg creditul ipotecar ca modalitate de achitare a imobilului dorit
spre achizitie, deoarece acesta ofera posibilitatea planificarii cheltuielilor cotidiene si, in acelasi
timp, rezolva si problema spatiului locativ, devenind astfel o solutie financiara pentru tot mai multa
populatie. Cererea pentru creditele ipotecare bancare a fost intr-o crestere constantd, pana la
semnalarea crizei, atit pe pietele internationale, cat si pe piata Republicii Moldova. Cu ajutorul
creditului ipotecar bancar pe care il oferd banca, clientul poate procura bunul imobil fara a avea la
moment banii necesari pentru achizitie, imprumutul fiind oferit pe o perioada relativ lunga.
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Principalele notiuni cu privire la ipoteca conform cadrului legislativ national sunt sintetizate in
tabelul A.1.1., Anexa 1.

Cel mai des, consumatorii de credite totusi se conduc dupd marimea ratei dobanzii. Anume
acest indicator este folosit de catre banca ca sa se pozitioneze pe piatd. De aceea se recomanda de
tinut cont ca pe langa rata dobanzii mai sunt si alte plati obligatorii ce influenteaza pretul creditului
imobiliar contractat, si se reflectd ulterior in ratele dobanzilor achitate (detaliat prezentate in Anexa
1, figura A.1.). Totodata, putem identifica riscurile pentru client si riscurile pentru ofertant in ceca
ce priveste garantia in creditarea ipotecara, informatie prezentata in tabelul A.1.2., Anexa 1.

In zilele noastre, notiunea de creditare ipotecara a cunoscut un sir de modificari calitative,
mentinand totodata cele doud elementele esentiale:

» Ipoteca - modalitate de garantare a obligatiilor unui debitor fatd de creditor prin punerea
in gaj a proprietdtii imobiliare, care consta in dreptul creditorului de satisfacerea necesitdtilor sale
banesti din costul imobilului pus in gaj;

» Obiectul ipotecii - blocuri locative individuale cu apartamente multiple, terenuri agricole,
intreprinderi, edificii, constructii si alte proprietati imobiliare.

In urma studierii etapelor de obtinere a unui credit imobiliar in baza mai multor institutii

financiare, putem evidentia urmatorii pasi, prezentati in figura 1.2.:

Evaluarea proprietatii

Obtinerea preaprobarii pentru Tmprumut
Solicitarea imprumutului ipotecar
Evaluarea si aprobarea imprumutului

Incheierea contractului de ipoteca

Figura 1.2. Etapele obtinerii creditului imobiliar
Sursa: elaborat si sistematizat de autor in baza informatiilor de pe site-urile web ale
bancilor comerciale

Un element important in cadrul procesului de creditare ipotecara se refera la gajul/obiectul
gajat pentru imobilul creditat. Relatiile de drept cu privire la gaj, in masura in care acesta nu este
reglementat de Codul Civil al Republicii Moldova, sunt reglementate in Legea cu privire la gaj,
precum si de catre alte acte normative. ,,Gajul este dreptul real in al carui temei titularul (creditorul
gajist) poate pretinde, din valoarea obiectului gajului, satisfacerea creantelor sale garantate cu

preferinta fata de ceilalti creditori ai titularului obiectului gajului (debitorul gajist)” [45]. ,,Gajul
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bunurilor imobile este denumit ipotecd. Gajul apare doar in conditiile si in formele stabilite de
prezenta lege” [88]. Totodata, aceeasi sursa specifica faptul ca ,,in virtutea gajului, creditorul
(creditorul gajist) are dreptul, in cazul in care debitorul (debitorul gajist) nu executa obligatia
garantatd prin gaj, sd i se satisfaca revendicarea, din valoarea bunurilor sau a drepturilor
patrimoniale date in gaj” [88].

Transmiterea bunului imobiliar ca contributie in capitalul statutar reprezintd o modalitate
prin care proprietarul unui bun imobiliar aduce un aport intr-o societate comerciala, care consta in
schimbul unui imobil cu actiuni sau parti sociale in societatea respectiva. Aceasta forma de
tranzactie este frecvent utilizata in cazul infiintarii sau majorarii capitalului statutar al unei
companii. Transmiterea bunului imobiliar in calitate de contributie in capitalul statutar al societatii
comerciale genereaza avantaje atdt pentru proprietar, cat si pentru entitatea respectiva, astfel,
proprietarul obtine actiuni, avand oportunitatea de a beneficia de potentialul de crestere si
profitabilitate in cadrul entitatii, iar cea din urma, primeste un aport valoros in forma de bun
imobiliar, care poate fi folosit in activitatile comerciale ca resursa sau pentru dezvoltarea afacerii.

Obtinerea bunului imobiliar prin mostenire se refera la situatia in care o persoand primeste
un bun imobiliar, fie in baza unui testament, fie in urma decesului unei persoane apropiate, de
reguld, un membru al familiei, In calitate de mostenitor legal. ,,Mostenirea este transmiterea
patrimoniului (masa succesorald) unei persoane fizice decedate (defunct / cel care a lasat
mostenirea) catre una sau mai multe persoane (mostenitori)” [44]. Mostenirea implica transferul
dreptului de proprietate asupra bunurilor inregistrate in documentele legale corespunzatoare,
inclusiv a bunurilor imobiliare, de la defunct la mostenitori.

Pentru a obtine bunul imobiliar prin mostenire, mostenitorul trebuie sa parcurga procesul
legal de mostenire, care include existenta mai multor etape pe care mostenitorul ar trebui sa le
parcurgd pentru a intra in posesia bunului mostenit si care sunt reprezentate schematic in figura

1.3.:

y

4 Transferul
dreptului de

3.Partajul proprietate
mosteniri
2.Evaluarea ’
. si
1.Confirmar | jqentificarea
ea dreptului bunurilor
de imobiliare
mostenire

Figura 1.3. Etapele procesului legal de mostenire parcurse de mostenitor pentru a
obtine bunul imobiliar
Sursa: elaborata de autor
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Confirmarea dreptului de mostenire. Drept confirmare a dreptului de mostenire este
obtinerea certificatului de mostenitor sau certificatului de succesiune, prin care se atesta calitatea
de mostenitori legali sau beneficiari ai testamentului.

Evaluarea si identificarea bunurilor imobiliare. Este absolut necesar ca mostenitorul/ii sa
identifice si sa evalueze bunurile imobiliare care fac obiectul mostenirii prin intermediul oficiilor
teritorial-cadastrale din regiunea respectiva sau prin implicarea unui evaluator imobiliar
profesionist.

Partajul mostenirii. In cazul in care existi mai multi mostenitori, acestia trebuie si
stabileasca modalitatea de impartire a proprietatii imobiliare, care poate fi realizata prin acord
comun intre mostenitori sau prin instanta de judecatd, in cazul aparitiei unei situatii de conflict sau
neintelegere.

Transferul dreptului de proprietate. Dupa finalizarea procesului de mostenire si partaj,
mostenitorii sunt in drept sa solicite inregistrarea transferului dreptului de proprietate conform
documentelor legale.

Arenda bunului imobiliar, o tranzactie destul de des intalnita in cadrul pietei imobiliare, care
se referd la un acord contractual intre proprietarul unui imobil, numit locator, si o alta persoana
sau entitate, numita chirias (locatar), care stabileste dreptul chiriasului de a utiliza si de a ocupa
imobilul in schimbul plétii unei sume de bani numita chirie. Arenda poate fi incheiata pentru
diverse tipuri de bunuri imobiliare, cum ar fi case, apartamente, birouri, spatii comerciale sau
terenuri, fiind locativa sau comerciald, in raport cu scopul utilizarii imobilului si necesitatile
chiriasului/locatarului. in contractul de inchiriere sau de arendd, partile implicare stabilesc
termenii si conditiile in care imobilul va fi utilizat de catre chirias, cu privire la valoarea chiriei,
modalitatea de plata a acesteia, durata inchirierii, drepturile si obligatiile partilor, responsabilitatile
partilor, precum si alte clauze si conditii specifice. Chiriasul achita lunar chiria sau conform
termenilor conveniti, iar locatorul are obligatia de a pune la dispozitie bunul imobiliar intr-0 stare
corespunzatoare si de a rezolva eventualele probleme care pot aparea pe parcurs. Totodata,
locatorul poate avea anumite drepturi de acces si inspectie pe perioada arendei.

Analizand tipurile si particularitatile tranzactiilor care au ca obiect bunurile imobiliare,
putem afirma ca realizarea acestora poate fi posibila doar in cadrul unui mediu specific, fiind parte
componentd a activitatii pietei imobiliare. Piata imobiliara este caracterizata prin prisma imobilului
ca produs, care reprezinta elementul definitoriu al acesteia, ,,piata imobiliara reprezinta orice
proprietate, care consta din pamant, cladiri si orice structura aferenta acesteia” [199], in acelasi

timp, imobilul fiind si obiect al tranzactiilor care se desfasoara in cadrul domeniului dat cu scopul
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de a satisface diferite nevoi, reale sau potentiale, si poate fi caracterizat de diversi indicatori
calitativi si cantitativi.

Piata imobiliara include mediul in care se desfasoara tranzactiile, schimburile si activitatile
aferente bunurilor imobiliare, facilitdnd interactiunea dintre vanzatori, cumparatori, dezvoltatori,
investitori si alte parti interesate de achizitionarea, vanzarea, inchirierea si dezvoltarea bunurilor
imobiliare.

Piata, in linii generale, este numit locul/spatiul unde au loc negocieri, insa aceasta poate fi
corelata si cu totalitatea de actiuni si mecanisme obligatorii pentru desfasurarea afacerilor. Vorbind
despre piata imobiliara, de regula ne referim la orice activitate in cadrul pietei respective. Autorii
Fridman J. si Orduadi N. abordeaza piata imobiliard prin prisma proceselor care au loc in cadrul
acesteia si propun urmatoarea definitie: “piata imobiliara — este un sistem anumit de mecanisme,
prin intermediul carora se transmit drepturile de proprietate si interesele legate de acestea, sunt
stabilite preturile si sunt repartizate spatiile intre diverse optiuni concurente de utilizare a
terenurilor ” [233, pag. 5].

Aceeasi abordare o Intilnim si la autorul Lesan A., in lucrarea metodologica ,,Dezvoltarea
pietei imobiliare a Republicii Moldova prin prisma analizei repartizarii teritoriale dupa regiunile
de dezvoltare”, care defineste piata imobiliard prin intermediul proceselor si tranzactiilor
desfasurate in cadrul acesteia, completdnd opinia precedentilor autori prin abordarea acestor
tranzactii prin intermediul relatiilor care apar intre subiectii implicati, afirmand ca: ,,Piata
imobiliara reprezintd un sistem de relatii juridice, economice, organizationale si culturale Intre
subiectii pietei imobiliare cu scopul de creare, distributie, tranzactionare a proprietatilor de consum
ale bunurilor imobile, cat si a drepturilor si obligatiilor ce decurg din proprietatea asupra bunurilor
imobile” [92, pag. 4].

Totodata, in opinia autorilor Fridman J. si Orduai N., se analizeaza piata imobiliara nu doar
prin prisma proceselor care au loc in cadrul acesteia, ci si prin scopul principal al existentei si
dezvoltarii unei piete, acel de a confrunta cumpardtorul (purtdtorul cererii) cu vanzatorul
(ofertantul), inclusiv intermediarii prezenti in cadrul pietei, piata imobiliara este privita ""ca o
structura complexa care are drept scop sa aducd Impreuna / sa confrunte, cumparatorii i vanzatorii
de bunuri imobiliare™ [233, pag. 5], informatii cu privire la participantii in cadrul pietei imobiliare

sunt reprezentate in figura 1.4.:
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Cumpdritor Intermediarii din cadrul pietei
si persoanele care presteaza
servicii: brokerii imobiliari,

Vanzator

evaluatori, creditori imobiliari,
experti imobiliari, avocati,
mass-media etc.

Figura 1.4. Modelul simplificat al participantilor in cadrul pietei imobiliare
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [233, pag. 5].

In scopul unei analize complexe a conceptului de piatdi imobiliard, identificand elementele
definitorii ale acesteia, au fost analizate si sistematizate in tabelul 1.2., abordarile mai multor
autori, n raport cu esenta si specificul notiunii de piata imobiliara.

Tabelul 1.2. Aspecte definitorii ale conceptului de piata imobiliara

Elemente Definire
definitorii
comune
,un set de relatii in jurul operatiunilor cu bunuri imobiliare: vinzarea de
bunuri imobiliare, ipotecare, contractele de leasing privind bunurile imobiliare
etc.” [232].
"Totalitatea proprietatilor fizice existente sau potentiale si a tranzactiilor
Activitati de aferent.e acestora intr-o anumit..'Zl regiune, intr-un anumit interval de timp'.'.[93].
tranzactionare ,,Piata imobiliara poate fi definita drept un grup de persoane sau companii care
cu imobile intrd Tn contact cu scopul de a efectua tranzactii imobiliare. Participantii la
aceastd piatd schimba drepturi de proprietate contra unor bunuri, cum sunt
banii” [121].
,Un grup de persoane si firme (cumparatori, chiriasi, proprietari, creditori,
antreprenori, constructori, administratori, investitori si intermediari) aflate n
permanenta interactiune, cu scopul efectuarii de tranzactii imobiliare” [199].
Activitati de | ,,Piata imobiliara reprezintd un mecanism, prin intermediul ciruia se combina
tranzactionare interesele si drepturile, si se stabilesc preturile la bunurile imobiliare” [199,
cu imobile pag. 13].

+ »Piata imobiliara include mecanismul prin intermediul caruia are loc
Stabilirea combinarea intereselor si drepturilor asupra imobilului, se stabilesc preturile
preturilor bunurilor imobiliare” [231].

+ »Piata imobiliara este un domeniu specializat in care se desfasoara activitdti
Confruntarea legate de cumpadrarea, vanzarea, inchivierea §i finantarea proprietdtilor
dintre cerere si | imobiliare, iar preturile si volumul tranzactiilor sunt influentate de factori
oferta economici, politici si sociali” [64].
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Continuare Tabel 1.2.
»Spatiul economico-juridic, unde are loc interactiunea dintre cererea si oferta
cumpdratorilor si vanzatorilor de imobil, Intr-un anumit moment de timp, si
unde au loc totalitatea operatiunilor cu acestea” [213, pag. 10].
"Piata imobiliara reprezintd mediul in care oamenii cumpara si vand proprietati
si in care valoarea acestor proprietati este stabilita prin interactiunea dintre
cererea i oferta de proprietiti" [114].
Sistem de relatii | ,Piata imobiliara reprezinta un sistem de relatii juridice, economice,

juridice, organizatorice si culturale intre subiectii pietei imobiliare cu privire la crearea,
economice, formarea, distribuirea, schimbul, consumul de proprietdti utile, precum si
organizatorice si | drepturile si obligatiile care decurg din detinerea obiectelor imobiliare” [189].
culturale

Sursa: elaborat de autor in baza surselor bibliografice

Analizand informatia sistematizata in tabelul 1.2., observam ca autorii abordeaza conceptul
de piata imobiliarad prin prisma catorva elemente definitorii:

» Spatiul economic,

» Interval anumit de timp,

» Confruntarea dintre cererea si oferta de bunuri imobiliare,

» Stabilirea preturilor bunurilor imobiliare,

» Sistem de relatii juridice, economice, organizatorice si culturale,

» Activitati legate de cumpararea, vanzarea, inchirierea si investitiile in bunuri imobiliare;

» Mecanisme prin intermediul cdrora sunt transmise drepturile asupra unui imobil si
interesele legate de acesta.

In acelasi timp, exista abordari ale unor autori, care definesc piata imobiliard prin prisma nu
doar a unui element definitoriu, ci combinand cateva dintre acestea, astfel propunand definitii
complexe si multilaterale.

Totodata, piata imobiliard este privitd drept element important in dezvoltarea unei tari si a
economiei de piata, dar si ca factor ce influenteaza satisfactia si prosperitatea societatii, avand ca
finalitate realizarea nevoilor de baza ale individului si, Tn mod special, cele legate de siguranta si
de locuinta. Astfel, autorul Radzewicz defineste piata imobiliara drept "o totalitate de relatii si
interconexiuni reciproce intre participantii acesteia ( companiile din domeniul imobiliar), obiectele
(bunurile imobiliare, proiectele imobiliare), precum si mediul in care se desfasoara activitatile in
cadrul acesteia, urmarind si ludnd in consideratie factorii de ordin intern si extern care i
influenteaza activitatea” [121, pag. 87].

Un alt autor, [74, pag. 5] propune abordarea pietei imobiliare "prin prisma caracteristicilor
si particularitatilor acesteia, si anume prin gradul inalt de eterogenitate, si a participantilor,

implicand o multitudine de diferiti actori, din diverse domenii de activitate prezenti pe tot parcursul
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ciclului de viata al bunurilor imobiliare”. Acelasi autor defineste piata imobiliara drept "o totalitate
intre ele" [74, pag. 5].

Cel mai frecvent, "piata imobiliara este privitd ca parte componenta a pietei bunurilor si
serviciilor, specificul imobilului ca produs, face ca majoritatea celorlalte categorii de piete, ca
pietele activelor financiare, piata muncii etc., sd nu poatd exista fard participarea obiectelor si

subiectelor principale din cadrul pietei imobiliare” [213, pag. 9]. Locul pietei imobiliare in cadrul

pietei totale este reprezentat in figura 1.5.:

. Piata
Piata activelor
bunurilor financiare

Piata muncii
Piata

Piata ipotecara
imobiliarad

Figura 1.5. Locul pietei imobiliare in cadrul pietei totale
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [213, pag. 9]

Un alt grup de autori de asemenea definesc piata imobiliara ca parte componenta a pietei
totale, completand cele expuse de precedentul autor prin abordarea componentelor care o
formeaza, afirmand ca ,,piata imobiliara ocupd un loc semnificativ in ansamblul tuturor pietelor,
si poate fi reprezentata drept totalitatea bunurilor imobiliare locative (piata locuintelor) si
totalitatea de bunuri nerezidentiale (birou, comert, depozit si productie)” [167, pag. 5].

Geltner David si Richard de Neufville, in lucrarea "Flexibility and Real Estate Valuation
under Uncertainty: A Practical Guide for Developers", propun urméitoarea definitie: "Piata
imobiliard reprezintd 0 totalitate de tranzactii, in care se formeaza si se schimba drepturile de
proprietate asupra bunurilor imobiliare si in care preturile si cantitatile se stabilesc prin negocieri
intre cumparatori si vanzatori" [62].

Conform opiniei autorilor Buzu O. si Matcov A., “piata imobiliara reprezinta un sistem
complex, care poate fi caracterizata printr-un numar mare de atribute” [30, pag. 31]. Totodata,

autorii considera ca "nu existad o definitie unica dupa formulare si continut" [30, pag. 31 - 32], cea
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mai complexa abordare din punct de vedere a autorilor fiind: "piata imobiliard reprezintd un
complex de mecanisme prin intermediul cdrora sunt transmise drepturile asupra unei proprietati si
interesele legate de aceasta, sunt stabilite preturile si este delimitat spatiul pentru diferite variante
pentru utilizarea terenurilor” [30, pag. 32].

Abordarea pietei imobiliare drept un complex de mecanisme este intalnita la mai multi autori,
atat din Republica Moldova (Buzu O., Matcov A.), cat si din strdindtate (Grinenco S.V., Taranet
O.N., informatie prezentata in tabelul 1.2.), ceea ce face necesard analiza acestor mecanisme mai

detaliat.

*Loturi de pamant
*Finante

Intrari: *Infrastructura
*Munca (factorul munca)
*Materii prime si materiale

*Dezvoltatorii
*Constructorii

Productie/realizare: o .
+ Agentii imobiliari

*Chiriasii
*Proprietarii de case/Utilizatorii
individuali
Cererea/beneficiarii: «Intreprinderi de productie

*Spatii destinate altor tipuri de
utilizari

Figura 1.6. Mecanismul de functionare al pietei imobiliare
Sursa: elaborata de autor

In figura 1.6. este reprezentat mecanismul de functionare al pietei imobiliare, repartizat in 3
compartimente: intrarile, realizarea propriu-zisa si beneficiarii. In categoria intrdri, se includ:
loturile de pamant unde sunt construite imobilele, mijloacele financiare necesare constructiei
imobilului, materiile prime si materialele utilizate, forta de munca implicatd in procesul
constructiei si comercializarii imobilului si, desigur, cheltuielile aferente constructiei, cum ar fi
terenuri de joaca, curte amenajata, parcari etc. Cea de-a doua categorie se refera la participantii la
productielrealizare (inclusiv productia, adica construirea imobilului), printre care: companiile
constructoare de imobil, agentiile imobiliare, institutiile bancare (un participant foarte important
in cadrul pietei imobiliare, deoarece anume bancile sunt cele care faciliteaza procesul de

constructie prin acordarea de credite si alte categorii de finantari). A treia categorie cuprinde
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principalii beneficiari ai bunurilor imobiliare, cum ar fi: utilizatorii finali individuali, chiriasii,
diverse Intreprinderi care utilizeaza spatiul comercial In arenda etc.

Toate abordarile, prezentate si analizate anterior, ofera diverse pozitii ale autorilor in raport
cu conceptul pietei imobiliare si evidentiaza importanta tranzactiilor, a drepturilor de proprietate,
a preturilor, precum si interactiunea dintre participantii din cadrul pietei.

Deci, totalizand cele expuse de autorii si specialistii iIn domeniul imobiliar, putem afirma ca
piata imobiliara reprezinta un ansamblu complex de mecanisme, care se refera la totalitatea
tranzactiilor, care au ca obiect bunurile imobiliare, impreund cu asigurarea informationald,
precum si totalitatea operatiunilor privind conducerea §i finantarea lucrarilor in domeniul
imobiliar.

Totodatd, pornind de la elementele definitorii care caracterizeaza piata imobiliara, putem
defini piata imobiliara drept: un sistem economico-financiar complex, care implica totalitatea
proceselor, institugiilor, persoanelor, care au drept scop confruntarea intr-un singur loc a
cumparatorilor si vanzatorilor de imobile aflati in acelasi spatiu sau areal geografic in acelasi
interval de timp, impreuna cu totalitatea tranzactiilor care au drept obiect bunurile imobiliare.

Ciclicitatea pietei imobiliare. In general, piata imobiliard este ciclica, ceea ce se refera la
faptul ca poate trece prin perioade de crestere (boom) si perioade de scadere (recesiune) in functie
de factorii care o influenteaza: factorii economici, demografici, politici si de mediu. in cele ce
urmeaza, vom prezenta cele 4 etape constitutive ale ciclului de viata al pietei imobiliare (CVPI)
[129, pag. 140]:

Etapa lansdrii, se caracterizeaza prin predominarea ofertei asupra cererii. in aceasta perioada
fiecdrui potential cumpdrator 1i revin cateva obiecte imobiliare expuse la vanzare, avand
posibilitatea s aleaga, sa gaseasca cele mai convenabile variante de finantare, sd obtind reducerea
pretului. Pe parcursul acestei etape nu este prea convenabil sd construiesti obiecte noi, deoarece
investitiile facute In constructie nu se vor recupera curand din contul veniturilor de la vanzarea lor.
Companiile de constructie mici incep sd falimenteze, iar, ulterior, in ramura se contureaza criza de
supraproductie. Ca urmare a acestor fenomene, preturile la imobile incep sa scada, creste numarul
obiectelor scoase la vanzare, se reduc cotele platilor de arenda.

Etapa absorbtiei se contureaza in acea perioada cand timp indelungat nu au fost construite
imobile noi, iar cererea permanenta (fie s1 neinsemnatd), duce la scaderea numarului de obiecte
scoase la vanzare. Oferta scade, se egaleaza cu cererea, iar mai apoi chiar devine mai mica. La
aceastd etapa preturile raman stabil mai mici, iar la finele acesteia incep sa creasca usor.

Etapa constructiilor noi se contureaza in momentul in care cererea depaseste oferta. Aceasta
perioadd se caracterizeaza printr-un deficit de imobile, deoarece pe parcursul etapei precedente
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practic nu s-a construit, iar din cauza timpului indelungat necesar pentru constructia obiectelor, la
moment nu pot fi expuse in vanzare bunuri imobiliare noi. Totodata, preturile de vanzare si arenda
cresc cu ritmuri accelerate. Constructiile iau amploare din motiv ca profiturile mari atrag in ramura
noi si noi companii. Apare un deficit al sectoarelor de teren, iar preturile la ele ating cote maxime.
Toate aceste momente faciliteaza cresterea preturilor la imobilele noi construite, precum si la
bunurile imobiliare existente.

Etapa saturatiei se contureaza odata cu stabilizarea prefurilor. Nivelului inalt al preturilor
duce la scaderea numarului de doritori de a procura imobile. Companiile din aceastd ramura
construiesc din inertie, iar cele care cunosc mai bine tainele economiei de piata, in speranta unor
vremuri mai bune, continud sa construiasca si sa creasca numarul obiectelor si asa deja foarte mare.
In cadrul acestei etape oferta este maxima, iar cererea scade usor. Preturile se stabilizeaza. De
regula, aceastd etapa este urmatd de etapa declinului, care, de regula, in cadrul pietei imobiliare
este unul foarte lent, dupa care totul se repeta, iar si iar, atdta timp cat va exista economia de piata
si bunurile imobiliare vor raimane obiect al vanzarilor.

Astfel, pornind de la ciclicitatea pietei imobiliare, putem evidentia patru etape care ne
vorbesc despre evolutia acesteia [129, pag. 140-141]:

1. Expansiunea, care poate fi caracterizeaza prin urmatoarele aspecte:

» Cresterea gradului de ocupare si a ratei de absorbtie al pietei imobiliare,

» Cresterea preturilor la imobile,

» Intensificarea activitatii de constructii si a dezvoltarii sectorului imobiliar.

2. Incetinirea cresterii.

» Rata de absorbtie pozitiva, dar in declin lent,

» Consolidarea ratei de ocupare,

> Incetinirea activitatii de constructii,

» Cresterea continua a preturilor.

3. Contractia pietei.
» Rata de ocupare si absorbtie in declin moderat,
» Reducerea activitatii in domeniul constructiilor.
4. Relaxarea si reechilibrarea pietei:

» Fixarea ratei de absorbtie,

» Activitatea de constructie la nivelul minim,

> Inceputul noii ascensiuni.

Asadar, ciclicitatea pietei imobiliare reprezinta un fenomen inevitabil si recurent,

caracterizat de modificari periodice ale cererii, ofertei si preturilor in domeniu. Fiind o

32



caracteristica importanta a pietei imobiliare, este benefic sa se inteleaga si sa se gestioneze toate
schimbarile aparute, pentru a lua decizii corecte si a minimiza riscurile asociate investitiilor si
activitatilor din cadrul pietei imobiliare. De-a lungul timpului, piata imobiliard a trecut prin
perioade de crestere rapida, urmate de perioade de declin sau stagnare, creand oportunitati, dar si
riscuri pentru investitorii si participantii din cadrul acesteia. Analizand teoriile propuse cu privire
la ciclicitatea pietei imobiliare, raportand etapele prezentate la piata imobiliard locala, putem
considera ca aceasta s-ar situa orientativ la etapa a 3-a de dezvoltare (cu mici detalii din etapa a
patra), deoarece ne aflam, totusi, in perioada dintre 2 crize, cea pandemica, care a paralizat practic
domeniul imobiliar cel putin pe perioada restrictiilor drastice impuse de autoritati la inceputul
acesteia, si cea cauzata de conflictul militar din regiune, care e in desfasurare si care a creat initial
un val de neincredere, fricd si incertitudine, diminudndu-se intensitatea acestora in timp.
Paradoxal, insa preturile pentru imobile au crescut, pentru bunurile imobiliare atat noi construite,
cat si existente, apar noi si noi proiecte/constructii, se dau in exploatare blocuri si complexe
rezidentiale, care fie au fost stopate la inceputul crizei pandemice (subiect detaliat in subcapitolul
2.1512.2.), totodata a crescut interesul cumparatorilor pentru anumite categorii de imobile (subiect

analizat in capitolul 3).

1.2. Tipologia pietei imobiliare si clasificarea bunurilor imobiliare

Piata imobiliard reprezinta un domeniu complex, care include o varietate de bunuri
imobiliare si 0 multitudine de tipuri de tranzactii cu acestea. Pornind de la faptul ca bunurile
imobiliare pot fi constituite din obiecte individuale, care de asemenea pot fi clasificate in functie
de diverse criterii, intdlnim 1n cadrul pietei imobiliare si obiecte complexe, care includ atat bunul,
cét si alte parti componente ale acestuia. In tabelul 1.3., este sistematizata informatia cu privire la

tipurile de bunuri imobiliare din perspectiva abordarii individuale sau a obiectelor complexe:

Tabelul 1.3. Tipologia bunurilor imobiliare

Nr. Obiecte individuale Obiecte complexe
1 Loturi de pamant intreprinderea in intregime, ca complex
imobiliar, inclusiv:
2 Subsoluri e Loturi de pamant
o Cladiri si structuri
3 Tot ce e strans legat cu pAmantul e [nventar si echipamente
e Paduri e Materii prime si produse
¢ Plantatii multianuale e Creante si datorii
e Cladiri
e Instalatii
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Continuare Tabel 1.3.
4 |Asociate cu imobile, supuse inregistririi de e Lucradri si servicii

stat: e Activele nemateriale
e Nave si aeronave e Informatia
¢ Nave maritime e Alte drepturi exclusive

¢ Obiecte de spatiu (cosmice)

Alte obiecte cirora li se atribuie calificativul

de ,,imobil” conform legii.

Sursa: elaborat de autor in baza sursei [199, disponibil:
http://www.aup.ru/books/m94/2_1.htm]

Imobilul ocupa un loc central in orice structurd sociald, indeplinind simultan doud functii
importante: ca mijloc de productie si ca subiect al utilizdrii personale (pentru locuit, pentru
recreere, diverse activitati culturale etc.), din acest considerent, in cele ce urmeaza, vom defini
imobilul ca produs si ca element esential si absolut necesar pentru existenta si dezvoltarea pietei
imobiliare.

Bunurile imobiliare se deosebesc intre ele prin originea lor si subliniazd diversitatea si
interactiunea dintre munca omului si mediul natural, fiind influentate de conditiile naturale si de
interventia factorului uman, iar intelegerea acestora este importanta pentru gestionarea, evaluarea
si utilizarea eficientd a bunurilor imobiliare. In raport cu acest criteriu de clasificare, deosebim
bunuri imobiliare:

» create de natura, fara implicarea muncii omului, bunuri imobiliare care existd in mod
natural si nu implicd interventia omului pentru a fi create, cum ar fi terenurile, muntii, raurile,
lacurile si alte resurse naturale, fiind elemente esentiale ale mediului inconjurator si parte
integranta a peisajului natural:

» rezultate din munca omului, sunt bunurile imobiliare care apar ca rezultat al muncii si
interventiei omului, fiind create si dezvoltate prin constructii, amenajari, precum si alte activitati
umane. Aici discutam despre: cladiri rezidentiale, cladiri comerciale, infrastructura urbana (strazi,
poduri, statii de metrou), parcuri si gradini amenajate etc., care sunt concepute si construite Tn mod
intentionat pentru a satisface nevoile si scopurile oamenilor.

» create cu ajutorul omului, insa strans legate cu natura, incat nu pot functiona independent
de aceasta si includ in mod special terenurile agricole, inclusiv plantatiile de pomi fructiferi,
livezile si padurile.

Pornind de la abordarea ca bunul imobiliar (imobil) cuprinde pamanturi (loturi de pamant),
case, uzine, fabrici, magazine, precum si minereuri $i zdcaminte naturale, diferite constructii etc.,
care se ridica deasupra pamantului, cat si sub pamant: mine, poduri, baraje etc., autorul Grinenco

propune principalele tipuri de imobil care sunt prezentate in figura A.2.3., Anexa 2.
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Analizand abordarile diferitor autori, pentru a evidentia principalele caracteristici ale
imobilului locativ, consideram necesara clasificarea acestuia dupa criterii rationale, dupa cum
urmeaza:

e in functie de destinatia functionala,

e in functie de locul amplasarii imobilului;

e in functie de tipul obiectelor imobiliare.

Aceasta clasificare este prezentatd mai desfasurat in tabelul 1.4.:

Tabelul 1.4. Clasificarea bunurilor imobiliare dupa functionalitate

IMOBIL

Locativ Nelocativ Teren Industrial
Case Oficii Loturi de teren sub Intreprinderi
Apartamente in case | Hoteluri constructii industriale
cu multe etaje Magazine Loturi de teren cu Statii de
Case mobile Supermarketuri diferite destinatii alimentare cu
Vile Cluburi Insule si altele petrol
Palate Parcari auto Depozite
Case mobile Ateliere
Dupia amplasare: Pe tipuri de locuinte:

Locuintd Apartamente Casa
tara studiou condominium
regiunea capitalei cu | dormitor tawnhouse
sectorul prestigios cu 2 dormitoare singlehouse
centre comerciale, strazi, regiuni cu 3 dormitoare mobilhouse
zone de odihna cu 4 si mai multe vila

bungalo

Sursa: elaborat de autor in baza sursei [134, pag. 257; 214, pag. 58]

Bunurile imobiliare locative ocupa o parte semnificativa in totalul bunurilor imobiliare, din
acest motiv cercetarea acestei pietei este una dintre directiile principale ale studierii pietei
imobiliare, deoarece este cea mai mare si importantd componenta a pietei imobiliare per ansamblu,
este esentiala pentru a intelege si a evalua dinamica si tendintele pietei la general, pentru a lua
decizii corecte si eficiente, si pentru a profita de oportunitatile prezente in sectorul imobiliar
locativ. In acest context, pentru o viziune clara asupra tipurilor de bunuri imobiliare, prezentam o
clasificare complexa a acestora, atit din Republica Moldova, cat si pe plan international, detaliat
in Anexa 2, figura A.2.1.

Bunurile imobiliare locative sunt clasificare dupa cum este reprezentat in figura 1.7.:
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apartamente in case o .
case private si vile case in gospodrii de locuit odai in camine de
- case particulare, pomicole seria 102, 135, 145, . =
case private fara - case din lemn, case i "hrusiovca", -y gty
teren, vile cu un din piatrd, case ’tip constructii monolit - odaia in comun
nivel, vile cu 2-4 ’ cu 20 nivele, 24 W dupi tipul de sectii,
nivele nivele, proiect etaj comun.

locuit

individual

Imobilul rezidential/locativ

Figura 1.7. Clasificarea bunurilor imobiliare rezidentiale
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [20, pag. 59]

Imobilul locativ, in cadrul pietei imobiliare, dupa natura sa, nu este destinat obtinerii de
profit in urma investitiilor, adica nu reprezinta un bun de investitii, ci un bun destinat satisfacerii
nevoii de bazi a clientului, necesitatea de a avea locuinta. In legatura cu importanta majora a pietei
imobiliare 1n sistemul economic, cercetdrii problematicii pietei imobiliare 11 sunt dedicate o serie
de lucrari ale specialistilor din domeniu (preponderent in domeniul evaluarii imobilului si al
lucrarilor cadastrale aferente pietei imobiliare), care, de cele mai multe ori, utilizeaza unele
concepte ca fiind sinonime: vorbind despre piata imobiliara, se refera la piata imobilului locativ,
iar analizand piata imobilului locativ, fac concluzii cu privire la situatia pietei imobiliare per
ansamblu. Aceasta abordare, Intr-0 mare masura, este justificata, deoarece piata imobilului locativ,
in cea mai mare masurd, reflectd tendintele de modificare ale cererii si ofertei din cadrul pietei
imobiliare [213, pag. 16].

O alta opinie, care vine sa justifice cele expuse anterior, este oferita de autorii Albu I. si Albu
S., care sustin ca "piata imobiliard din Republica Moldova a fost creata si s-a dezvoltat pe parcursul
ultimilor cativa zeci de ani. Cel mai inalt ritm de dezvoltare a fost marcat de piata imobilului
locativ, urmatd de piata terenurilor si, ulterior, de cea a imobilului comercial. Cea mai lenta
dezvoltare o observam in cadrul pietei imobilului industrial" [10, pag. 21].

Dupa clasificarea bunurilor imobiliare in baza diverselor criterii, putem clasifica si segmenta
piata in functie de criterii ca: tipul proprietatii, utilizarea, destinatia sau amplasarea geografica a
acesteia etc.

In functie de specificul si caracteristicile bunului imobiliar, deosebim doui tipuri de piete
imobiliare: piata imobiliara primara si piata imobiliara secundara, concepte definite de autorul

Radcenco I. S., dupa cum urmeaza [213, pag 28]:
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» "Piata imobiliara primard, reprezinta piata care se refera la bunurile imobiliare nou-

create sau pentru prima data expuse 1n vanzare (in urma privatizarii, de exemplu)";

» "Piata imobiliara secundara, reprezinta piata acelor bunuri imobiliare, drepturile asupra

carora deja au fost inregistrate".

Ponderea pietei primare sau secundare, in structura pietei imobiliare locative totale, depinde

de cat de activa este politica de investitii-constructie in regiunea respectiva.

Una dintre clasificarile pietei imobiliare, propusa de autorul Grinenco S.V., este prezentata

in tabelul 1.5.:

Tabelul 1.5. Tipologia pietei imobiliare

N/O Criteriul de clasificare

Tipurile pietei imobiliare

Dupa tipul obiectului

Terenuri, cladiri, structuri, intreprinderi, incaperi,
plantatii perene (multianuale), drepturile de
proprietate, alte facilitati.

2. Dupa criteriul geografic
(teritorial)

Locald, municipald, regionald, nationala, mondiala.

Dupa destinatie

Incaperi industriale, rezidentiale, cladiri si incaperi
din sfera neproductiva

incheiere a tranzactiilor

4 Dupz! gradul de finisare si Cladiri existente, in constructie, cladiri noi
pregatire pentru exploatare

5. Vanzdtori si cumpératori individuali, vanzatori
Dupa tipul participantilor intermediari,  municipalitdti si  organizatii

comerciale

6. Dupa tipul tranzactiilor Vanzare — cumparare, leasing, ipoteca

7 Dupa.ramura la care Instalatii industriale, instalatii agricole, cladiri
apartine (pentru care este .

S publice, etc.

destinata)

8. Dupa tipul proprietitii Obiecte de stat, municipale si private

9. Dupa modalitatea de Primard si secundara, organizatd si neorganizata,

traditionald si computerizata etc.

Sursa: elaborat de autor in baza sursei [199, disponibil:
http://www.aup.ru/books/m94/2_1.htm]

O alta sursa clasifica piata imobiliara in urmatoarele categorii [124, pag. 211-212]:

> Rezidentiala, care include case, vile, blocuri de apartamente cu destinatie locativa;

> Comerciala, care se referd la centre comerciale, hoteluri / moteluri, magazine, cladiri

administrative etc.;

> Industriald, care se refera la fabrici, depozite, cladiri, institutii de cercetare;

> Agricola, include pasuni, livezi, paduri, ferme etc.;

> Speciala, in care se regdsesc parcurile, cladirile publice, scolile, gradinitele etc.

O alta clasificare a pietei imobiliare, realizata prin prisma specificului imobilului ca produs,

propune repartizarea [129, pag. 137; 198]:
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1. Dupa destinatie si / sau caracterul utilizarii imobilului, deosebim:

> Imobil pentru locuit/rezidentiale: case, apartamente, vile;

> Imobil comercial: hoteluri, incdperi pentru oficii, magazine, restaurante, puncte de
deservire;

> Imobil industrial: fabrici, uzine, depozite;

> Imobil agricol: pasuni, livezi, paduri, ferme;

> Imobil special: parcuri, cladiri publice, scoli, gradinite, biserici, case de batrani, cladiri

ale institutiilor guvernamentale si administrative etc.)
2. In functie de scopul urmarit, deosebim:
Pentru desfasurarea afacerilor;
Pentru trai;
In calitate de investitii;

in calitate de bunuri stocate;

YV V V VYV V

Pentru detinere si dezvoltare;
3. Dupa nivelul de specializare, putem identifica urmatoarele tipuri:

> Specializate: rafinarii, uzine de prelucrare a petrolului si a produselor chimice, statii
electrice, muzee, biblioteci si incaperi asemanatoare acestora, care apartin sectorului public, care
datoritd naturii lor specifice, rareori, sau chiar niciodatd, nu pot fi inchiriate de terti sau vandute
acestora pentru a-si continua activitatea, cu exceptia cazului in care este vanduta ca afacere;

> Nespecializate: toate celelalte imobile, pentru care exista cerere pe piata pentru investitii
si utilizare ulterioara in acelasi scop sau alte scopuri asemdnatoare.

4. Dupa gradul de finisare si pregatire pentru exploatare, deosebim:

> Imobile puse in circulatie (date in exploatare);

> Imobile care necesitd reconstructii sau reparatii capitale;

> Imobil nefinisat.

5. Dupa reproductibilitatea in forma naturala (gradul de epuizare):

> Nereproductibile, care reprezintd bunuri imobile epuizabile, care nu revin la forma

initiala, cum ar fi loturile de pamant, locurile de extragere a zdcamintelor minerale etc.;
> Reproductibile, care pot s capete/sa revind la forma lor initiala, cum ar fi cladirile,
diverse structuri si/sau constructii, plantatii multianuale etc.
Totodatd, una dintre cele mai importante clasificari ale pietei imobiliare este cea in functie
de amplasarea geografica, din motiv ca anume acest aspect diferentiaza, din punctul de vedere al

pretului, doud obiecte cu caracteristici similare, care corespund acelorasi cerinte, insa amplasate
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in locatii diferite, vor avea si valoare de piata diferita. Opinia autorului Bejenaru M., in raport cu

piata terenurilor

plata bunurilor

clasificarea pietei imobiliare este sistematizatd in figura 1.8.:

piata primara Iocatlve
piata bunurilor
comerciale

piata bunurilor
industriale

piata Incaperilor
nelocative

Tipurile pietei

imobiliare

piata secundara

alte tipuri de
piete

Figura 1.8. Clasificarea pietei imobiliare
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [20, pag. 31]

Autorul Vinogradov D. V. defineste piata imobiliara "ca fiind o structura complexa" [189],
opinie sustinuta si de alti autori, care propun urmatoarea clasificare [129, pag. 138-139; 199]:

1. In functie de modul de realizare al tranzactiilor, deosebim:

» Piata primara, care reprezinta situatia economica in care imobilul ca produs apare pentru
prima datd pe piata. Cantitatea de imobil propusd pe piata primara depinde direct de noile
constructii care se realizeaza.

» Piata secundara, in cadrul céreia serveste ca marfa imobilul care a mai fost in folosinta
si care apartine unui anumit proprietar (persoana fizica sau juridica).

Piata imobiliara primari si cea secundari sunt strans legate intre ele. In situatia in care,
indiferent care ar fi motivul, va creste oferta pentru bunurile imobiliare de pe piata secundara, va
duce neapdrat la deprecierea bunurilor de pe piata primari. In acelasi timp, cresterea costurilor
pentru constructie vor duce neconditionat la cresterea preturilor pentru imobilul de pe piata
primard, ceea ce va genera o crestere certa a pretului imobilului de pe piata secundara.

2. In functie de tipul produsului, deosebim:

» Piata funciara;
» Piata cladirilor;

» Piata incaperilor industriale;
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» Plantatii multianuale;
> Drepturi de proprietate.

3. In functie de factorul geografic, deosebim: piete locale, urbane, regionale, nationale,
mondiale. Fiecare regiune poate fi o piata separata, in diverse parti ale unui singur oras pot exista
conditii diferite.

4. In functie de costul imobilului, deosebim: piata imobilului scump, piata imobilului
accesibil ca pret (relativ ieftin).

5. In functie de gradul de pregdtire pentru utilizare, deosebim: instalatii existente, in proces
de constructie si constructii noi.

6. In functie de forma de proprietate, deosebim: proprietati de stat, municipale si private.

7. In functie de tipul tranzactiei, existd imobil de vanzare, de Inchiriere, de investitii, ipoteca,
gaj, etc.

8. Dupa scopul functional (in functie de domeniul de utilizare), deosebim: piata imobilului
cu destinatie locativa, piata imobilului comercial, piata imobilului industrial si piata imobilului
agricol.

In linii generale, cea mai simpla clasificare presupune existenta a trei tipuri principale de
piete imobiliare:

» Piata rezidentiala, reprezentatd de piata in care se tranzactioneaza proprietdti destinate
locuirii, cum ar fi case, apartamente, vile sau terenuri pentru constructia de locuinte. Piata
rezidentiala poate fi subdivizatd in segmente precum piata primara a locuintelor, piata secundara
a locuintelor si piata locuintelor de lux.

» Piata comerciala, care se refera la piata imobilelor destinate utilizarii comerciale, adica
birouri, magazine, spatii industriale sau spatii pentru inchiriere. In aceasta categorie se includ si
proprietatile destinate industriei hoteliere si turismului, cum ar fi hoteluri, pensiuni sau complexe
turistice.

» Piata investitionald reprezinta piata in care se tranzactioneaza bunuri imobiliare cu scopul
obtinerii profitului, cum ar fi din inchiriere sau revanzare. Aceasta piatd include investitii in diverse
tipuri de bunuri, cum ar fi apartamente, birouri, spatii comerciale, terenuri etc.

Sistematizand cele expuse anterior, propunem o clasificare a pietei imobiliare, corelata cu

specificul bunului imobiliar care o defineste (figura 1.9.):
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Ti puI de proprietate © case_,_ a}partam_ente, birouri , magazine, terenuri,
spatii industriale
srezidentiala, comerciald, industriald, agricold sau

el pognsl mixta (cu utilizari multiple)

Localizarea e proprietati urbane sau proprietati rurale

Calitatea si caracteristicile «clasificarea clasei energetice si / sau dotarile
constructiei speciale

*proprietati noi, proprietati vechi, proprietati
renovate sau proprietati in constructie

Starea proprietatii

Figura 1.9. Tipologia pietei imobiliare in raport cu specificul bunurilor imobiliare
Sursa: elaborata de autor in baza surselor bibliografice

Prin studiul tipologiei pietei imobiliare si clasificarea acesteia, putem aprofunda studiile in
domeniul imobiliar si putem identifica diferite segmente, nevoi si oportunitati existente pe piata.
Totodatd, cunostintele profunde in domeniu faciliteaza adoptarea deciziilor corecte in raport cu
investitiile mijloacelor financiare si adaptarea strategiilor in functie de particularitatile fiecarui
segment al pietei imobiliare.

Segmentarea pietei imobiliare. Pentru descrierea structurii pietei pot fi utilizate 3 abordari
[189; 129, pag. 137-138 ]:

1. Abordarea institutionala;

2. Abordarea obiectiva;

3. Abordarea reproductiva.

1. Abordarea institutionala presupune descrierea tipurilor de activitate in cadrul pietei
imobiliare din punct de vedere al normelor de drept, in strictd conformitate cu regulile si
standardele existente.

Conform abordarii institutionale, piata imobiliara are la bazd 4 componente esentiale:

» Obiectul tranzactiei (imobilul);

» Subiectii economici existenti in cadrul pietei imobiliare;

» Activitatile si procesele ce permit functionarea pietei;

» Infrastructura pietei.

In lista subiectilor economici care isi desfasoard activitatea in cadrul pietei imobiliare se
includ:

v’ Vanzatorii sau arendatorii;
v Cumpdratorii sau arendasii;

v' Profesionistii (agentii imobiliari, expertii in domeniul economic si imobiliar).
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Principalele institutii sau aga-numitii actori ai pietei imobiliare sunt:

» Organele imputernicite (raionale, regionale, municipale etc., care sunt responsabile de
functionarea eficienta a pietei imobiliare);

» Agentii independente de evaluare a imobilului;

» Antreprenorii;

» Banci si alte institutii care utilizeaza in activitatea lor mecanisme de creditare;

» Agentii imobiliare;

» Birouri notariale publice si private;

» Firme de constructii;

» Vanzatorii de bunuri imobiliare;

» Arendatorii (in mare parte sunt acei proprietari de imobile care dau bunurile in chirie);

» Asociatii socio—profesionale si de autoreglare a participantilor in cadrul pietei imobiliare.

2. Abordarea obiectiva consta in clasificarea activitatilor in cadrul pietei imobiliare in
functie de obiectul acestora (pamant, teren, structuri construite de om, precum si drepturile de
proprietate asupra bunurilor respective).

3. Abordarea reproductiva descrie structura pietei prin prisma relatiilor existente intre
etapele de ,,productie” a imobilului. Aceste tipuri de relatii pot fi impartite in 3 grupuri:

» Relatii reale de dezvoltare ale imobilului - un set de relatii care apar in procesul de
reconstructie sau creare de bunuri imobiliare, inclusiv si totalitatea de activitati cu privire la crearea
si modificarea caracteristicilor fizice ale acestora;

» Relatii de consum, care reprezintd un set de relatii ce apar in timpul functionarii,
intretinerii i gestionarii imobilului, asigurand o buna functionare si un management eficient.

» Relatii tranzactionale, care apar in timpul tranzactiilor cu imobile, la trecerea dreptului de

proprietate asupra obiectului, in timpul inregistrarii imobilului etc.

1.3. Particularitatile si principiile de functionare ale pietei imobiliare

Caracteristicile bunurilor imobiliare. Bunurile imobiliare sunt componente importante ale
pietei imobiliare si reprezinta proprietdti care sunt atasate de pamant si nu pot fi mutate fara a fi
deteriorate sau distruse. Bunurile imobiliare se caracterizeaza prin imobilitate, durabilitate, valoare
economicd, scddere 1n utilizare, localizare si accesibilitate, reglementari legale si administrative,
precum si diversitate si specializare, fiind cel mai durabil produs din toate cele existente, care
asigura securitatea investitiilor realizate, din considerentul ca valoarea in timp al bunului ar putea
si creascd, fiind influentata de diferiti factori. In ceea ce priveste atributele economice ale
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imobilului, acestea se referd la capacitatea acestuia de a genera venituri si, totodatd, fiind si o
destinatie destul de atractiva a investitiilor.

Piata imobiliara are o serie de caracteristici specifice care sunt strans legate de bunul
imobiliar [189]:

» Localizarea pietei, deoarece bunurile acesteia sunt imobile, iar valoarea lor depinde in
mare masura de mediul extern;

» Un numar mai mic de tranzactii de vanzare - cumparare;

» Posesia unui imobil, impreuna cu tranzactiile aferente acestuia, implica, de obicei, patru
tipuri de cheltuieli: investitii unice relativ mari, mentinerea imobilului in stare functionald
(reparatii, costuri de functionare etc.), impozitul pe bunuri imobiliare, taxe de stat si alte taxe
aferente tranzactiilor cu bunuri imobiliare;

» Piata imobiliara este imperfecta.

Alte particularitati ale pietei imobiliare, deduse de autor prin analiza literaturii n domeniu,
sunt:

Durata tranzactiilor. Tranzactiile imobiliare au loc fie relativ rapid, in functie de nivelul
cererii si ofertei din cadrul pietei imobiliare, de complexitatea tranzactiei si de procedurile legale
conexe acesteia.

Finantarea pietei imobiliare. Aceasta particularitate se refera la faptul ca o parte din
cumparatori au nevoie de mijloace financiare pentru a achizitiona un imobil, din acest motiv
disponibilitatea si accesibilitatea creditului ipotecar si a altor forme de finantare pot influenta
foarte mult piata imobiliara.

Reglementarile si politica guvernamentald. Piata imobiliara este supusa reglementarilor si
politicilor guvernamentale, privind: dezvoltarea urbana, protectia mediului ambiant, taxele si
impozitele aferente imobilelor, politicile cu privire la locuintele sociale etc., ceea ce poate influenta
comportamentul investitorilor si al cumparatorilor si poate avea un impact major asupra preturilor
si asupra activitatii in cadrul pietei.

Factori socio-economici, ca rata somajului, tendintele demografice, accesibilitatea la servicii
si facilitati, nivelul veniturilor, influenteaza in mod direct cererea si preturile bunurilor imobiliare.

Investitii in imobile. Piata imobiliara este un mediu propice pentru investitii. Cumparatorii
pot achizitiona un imobil cu scopul de a obtine profit prin inchirierea acestora sau prin revanzarea
ulterioara la un pret mai inalt.

O alta abordare evidentiaza urmatoarele caracteristici definitorii [125, pag. 148]:
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» Imobilul nu poate fi miscat fara a cauza daune obiectului. Deci, una dintre cele mai
importante caracteristici distinctive ale imobilului se refera la inseparabilitatea acesteia de pamant
(deci loturile de pamant la fel sunt considerate imobile), care, la randul lor, implica un cost ridicat.

» Imobilul este strans legat de pamant, si nu doar fizic, dar si juridic. O alta caracteristica
importantd este preferinta teritoriala si se referd la faptul cd imobilul se utilizeaza la locul
amplasarii acestora.

» Longevitatea obiectului de investitii.

» Fiecare imobil este unic din punctul de vedere al caracteristicilor fizice si in ceea ce
priveste atractivitatea investitionala.

» Imobilul nu poate fi furat, stricat si pierdut in conditii normale.

» Valoarea imobilului este inaltd, fragmentarea acesteia in parti componente este dificila,
iar In unele cazuri, practic imposibila.

» Informatia, cu referire la tranzactiile cu imobil, deseori nu este accesibila.

» Pierderea caracteristicilor de utilizare sau a valorii In procesul de productie are loc
treptat(uzura).

» Valoarea bunului imobiliar este redatd de capacitatea acesteia de a satisface nevoile
specifice ale persoanelor in zonele rezidentiale si industriale.

» Posibilitatea influentarii pozitive sau negative a constructiilor noi asupra costurilor
adiacente, cladirilor etc.

» Exista posibilitatea cresterii In timp a valorii imobilului.

» Exista riscuri specifice: risc fizic, aparut in urma influentei factorului natural si uman,
riscul acumularii uzurii fizice si functionale, riscul financiar etc.

» Exista o stricta reglementare a tranzactiilor cu imobile.

Grupul de autori, Asaul A. N., Ivanov S. N. si Starovoitov M. C., caracterizeaza bunurile
imobiliare prin prisma tipurilor de bunuri si a necesitdtilor pe care le indeplinesc. Parerea autorilor

este sistematizata in figura 1.10.:

44



Necesitatile Necesitatile
economice sociale

Bunul ales de Bunurile Bunul ca sursa

consumatori pentru imobiliare de venit
uz personal

Costul

Utilitate
Pretul

Ansamblu de Ansamblu de
; u
drepturi legale Caracteristicile de

Caracteristicile bazi ale drepturl I.e.gale v
statutului persoanei imobilului . Indicatorii cererii si
ofertei

Mijloc de productie

Figura 1.10. Caracteristici de baza ale bunurilor imobiliare
Sursa: [170, disponibil: http://www.aup.ru/books/m491/6 1 3.htm ]

Bunurile imobiliare, in calitatea acestora de bunuri economice, pot fi utilizate in trei moduri
[134, pag. 256]:

» de consum (utilizarea bunului imobil pentru a satisface nevoile personale sau familiale
ale proprietarului).

» 1n scop de productie (bunurile imobiliare constituie un element esential al procesului de
productie).

» Cu scopul de a obtine venituri (detinerea si gestionarea bunului imobiliar cu scop de
generare a veniturilor: inchirierea, vanzarea sau dezvoltarea imobilului).

Conform Standardelor Internationale de Evaluare, ,in orice evaluare a proprietitilor
imobiliare trebuie identificate caracteristicile proprietatii, care includ [155, pag. 52]:

» Informatii cu privire la localizarea imobilului,

» Informatii cu privire la descrierea fizica,

» Informatii ce tin de aspectele juridice,

» Informatii ce tin de aspectele economice (imobilul ca generator de venit).

Informatiile cu privire la descrierea fizica a bunului imobiliar se refera la:

v/ marimea acestuia,
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v calitatea efectudrii constructiei,
v’ starea tehnica a bunului imobiliar.

Informatiile cu privire la atributele legale se refera la urmatoarele [134, pag. 258]:

v atribute legale private, care includ drepturi asupra bunurilor imobiliare,

v atribute legale publice, care se referd la aspecte ca: zonarea, protejarea mediului,
planificarea urbana, stabilirea unor sarcini fiscale.

Autorul Grinenco S.V. propune propria abordare cu privire la particularitatile pietei
imobiliare, pe care le caracterizeaza in functie de criterii, cum ar fi: locatia, tipul concurentei,
elasticitatea ofertei, gradul de transparentd, competitivitatea, costul si valoarea imobilului etc.
Detaliat, informatia este prezentata in tabelul A. 2., Anexa 2.

Piata imobiliara are o influenta foarte mare asupra tuturor aspectelor vietii umane si a
activitatii acestora, indeplinind un sir de functii generale si specifice, cum ar fi: de stabilire a
pretului, de ajustare/directionare, comerciale, de informare, de stimulare, investitionale, sociale
etc. [199, pag. 11; 124, pag. 212-213].

Una dintre principalele functii ale pietei imobiliare este cea de stabilire a preturilor de
echilibru, in conditiile in care volumul cererii efective corespunde volumului ofertei. Nivelul
pretului sugereaza informatii referitor la gradul de saturatie al pietei cu bunuri imobiliare,
preferintele clientilor, cheltuielile pentru constructii, politica economica si sociald din regiunea
data. Oscilatiile cererii si a ofertei pe piata imobiliara nu sunt evidente, deoarece in cazul cresterii
cererii, majorarea numarului de obiecte s-ar realiza intr-o perioada mai lunga de timp, iar in cazul
surplusului de imobile oferite, prefurile raiman neschimbate cativa ani.

Functia de directionare consta in faptul ca se redistribuie resursele pe sfere de activitate si,
totodatd, directioneaza participantii spre scopuri si obiective care nici pe departe nu au fost de ei
stabilite, cum ar fi spre formarea de structuri economice eficiente si satisfacerea intereselor
publice.

Functia comerciala consta in determinarea valorii de utilizare a bunului si obtinerea de profit
din capitalul investit (rentabilitatea capitalului investit).

Functia de informare reprezinta un mod unic de colectare rapida in cadrul pietei si difuzare
a unor informatii obiective, care fiind generalizate, permit vanzatorilor si cumparatorilor de imobil,
in mod liber, sa decida in interesul si beneficiul lor.

Functia de intermediere se explica prin faptul ca piata actioneaza in calitate de mediator de
agregate, in calitate de loc/spatiu de confruntare a vanzatorilor i cumparatorilor independenti si
marginalizati din punct de vedere economic in urma diviziunii sociale a muncii, fixeaza legatura
dintre acestia si pune la dispozitie alternative posibile de alegere a partenerilor. In cadrul pietei
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activeaza si intermediari profesionisti: agenti imobiliari, evaluatori, brokeri, asiguratori, creditori
ipotecari si alte persoane care presteaza servicii partilor participante.

Functia de stimulare se prezinta sub forma de incurajari de naturd economica, utilizarea
eficienta a rezultatelor progresului tehnico-stiingific in crearea si utilizarea bunurilor imobiliare.
Concurenta mentine nivelul inalt al activitatii de afaceri si cautd noi oportunitati si modalitati de
gestionare in mod eficient a capitalului.

Functia investitionala a pietei imobiliare constd in faptul cd aceasta atrage, pastreaza si
contribuie la cresterea capitalului, faciliteaza transferul de economii ale populatiei din stocuri
pasive de capital in capital real productiv, care aduce venit detinatorului sau proprietarului de
imobil. Prin aceasta, imobilul serveste drept garantie de asigurare a posibilelor riscuri de investitii.

Functia sociala se manifestd prin cresterea activitatii de munca a populatiei, cresterea
intensitatii muncii cetatenilor, care doresc sa devina proprietari de apartamente, terenuri, capital si
alte obiecte de valoare. Detinatorii de imobil, in general, formeaza clasa de mijloc a societatii. Ca
urmare a redistribuirii repetate pe piata, loturile de pamant, cladirile si alte structuri, in cele din
urmd, trec in posesia investitorilor strategici efectivi, care ofera productivitate inalta si eficienta in
utilizarea acestora.

O alta abordare, in ceea ce priveste functiile pietei imobiliare, este sistematizata si
reprezentata in figura A.2.2., din Anexa 2.

Autorul Vinogradov defineste urmatoarele functii ale pietei imobiliare [189]:

» solutionarea eficientd a problemelor sociale cu privire la crearea si utilizarea
caracteristicilor utile ale imobilelor;

» instrainarea partiala sau totald a drepturilor de proprietate asupra bunurilor imobiliare de
la o entitate la alta, inclusiv protectia drepturilor acesteia;

» formarea preturilor pentru bunurile imobiliare si serviciile conexe;

» redistribuirea fluxurilor investitionale intre diferite tipuri de bunuri imobiliare;

» redistribuirea fluxurilor investitionale intre diverse modalitti de utilizare a terenurilor.

Analizand opiniile autorilor, piata imobiliara, datorita functiilor pe care le indeplineste, a
particularitatilor specifice care o definesc si ii atribuie un statut aparte in randul celorlalte categorii
de piete, facand din aceasta un loc specific unde fiecare activitate desfdsuratd are un caracter
deosebit si irepetabil, mai urmareste si aplicarea unor principii Specifice de functionare.

Principiile de functionare a pietei imobiliare. La baza fundamentelor teoretice ale procesului
de evaluare a imobilului stau un set de principii, care pot fi impartite in 4 grupe, dupa cum urmeaza
[198]:

1. Principiile cumparatorului;
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2. Principii referitoare la imobil;

3. Principiile referitoare la situatiile pietei,

4. Principiile utilizarii efective §i eficiente ale imobilului.

Succint, fiecare dintre principii sunt utilizate in scopul obtinerii unei imagini mai clare cu
privire la aspectul cercetat:

1. In grupa principiilor cumpdratorului se includ:

v' Principiul utilitatii, care presupune ca proprietatea care are o utilitate mai mare pentru
potentialii utilizatori se bucura de un statut mai Tnalt in cadrul pietei.

v' Principiul substitutiei constd in aceea c¢d un cumparator informat nu va achita pentru
imobil mai mult decat pentru unul similar, cu aceeasi utilitate. In cazul in care pe piata exista mai
multe obiecte similare, cererea va fi mai mare pentru acele obiecte cu pretul mai mic.

v' Principiul asteptarilor se bazeaza pe presupunerea ca valoarea imobilului include in sine
beneficiile viitoare preconizate a fi obtinute din proprietatea asupra obiectului.

2. Principiile referitoare la imobil cuprind urmatoarele principii:

v' Principiul productivitatii limitate consta in aceea ca toate imbunatitirile aduse obiectului
vor duce la cresterea valorii acestuia pe piatd cu mult mai mult fatd de costul de productie,
ajungand la punctul de productivitate maxim, dupa care costul imbunatatirilor suplimentare nu vor
fi pe deplin compensate de costul imobilului. Anume 1n acel moment este necesar de Incetat
efectuarea imbunatatirilor.

v Principiul contributiei constd in aprecierea valorii fiecarui element care se include in
costul total al obiectului. Se ia n consideratie atdt prezenta, cat si lipsa acestor elemente la
aprecierea pretului final al imobilului.

v Principiul echilibrului (proportionalitatii) presupune faptul ca cu cét elementele sunt mai
echilibrate si mai armonioase, cu atat mai mare este valoarea bunului pe piata. In conformitate cu
acest principiu, ar fi bine sa se tina cont de infrastructura zonei in care se afla imobilul.

3. In grupa principiilor referitoare la situatiile pietei, putem include urmatoarele principii:
principiul corespunderii, principiul cererii §i ofertei (valoarea proprietd{ii imobiliare se apreciaza
in functie de cererea si oferta in cadrul pietei, cererea si oferta fiind influentata de un sir de factori,
cum ar fi: nivelul veniturilor, modificarea numarului populatiei, a dorintelor si necesitatilor
acesteia, valoarea impozitelor, disponibilitatea resurselor financiare, nivelul dobanzilor la credite
etc), principiul concurentei (consta in aceea ca preturile imobilelor pe piata sunt stabilite in functie
de preturile concurentilor), principiul schimbarii (constd in monitorizarea schimbarilor
corespunzatoare etapelor ciclului de viata al produsului, care sunt caracteristice pentru anumite
obiecte, proiecte specifice din cadrul pietei imobiliare, cét si a societatii in ansamblu), principiul
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influentei externe (constd in modificarea valorii imobilului 1n functie de modificarea factorilor de
mediu, cum ar fi: economic, care se refera la venitul populatiei, apropierea de centrele de activitate
industriala, disponibilitatea resurselor financiare, costul lucrarilor si a materialelor de constructie,
politic, social, administrativ si ecologic.

4. Principiul utilizarii efective si eficiente ale imobilului constd in aprecierea valorii
imobilului la momentul utilizarii acestuia, starea obiectului, necesitatea reparatiilor capitale, toate
fiind luate In consideratie la negocierea pretului tranzactiei. Reparatiile cosmetice nu influenteaza
considerabil pretul imobilului.

Aceste principii pot fi aplicate pe larg in cadrul pietei imobiliare, fiind considerate

fundamentele de baza ale functionarii acesteia.

1.4. Concluzii la capitolul 1

In urma analizei si sintezei conceptelor de bun imobiliar si piatd imobiliara, precum si a
elementelor aferente acesteia, putem formula urmatoarele concluzii:

1. Studierea si cunoasterea abordarilor teoretice cu privire la piata imobiliara faciliteaza
constituirea unei baze solide de informatii pentru a intelege si analiza fenomenele si procesele care
au loc 1n cadrul acesteia. Prin intelegerea fundamentelor teoretice poate fi obtinuta o perspectiva
clard asupra pietei imobiliare si a factorilor care ii influenteaza activitatea.

2. Bunurile imobiliare sunt componente importante ale pietei imobiliare si reprezinta acele
bunuri care sunt atasate/strans legate de pamdnt si care nu pot fi mutate fard a fi deteriorate sau
distruse. In acelasi timp, bunurile imobiliare pot fi caracterizate prin imobilitate, durabilitate,
valoare economica, localizare, accesibilitate, reglementari legale si administrative, precum si
diversitate, fiind cel mai durabil produs din toate cele existente, care asigura securitatea
investitiilor realizate din considerentul ca valoarea in timp al bunului ar putea sa creasca dar si sa
scada, fiind influentatd de diversi factori.

3. Piata imobiliara poate fi definita prin ansamblul bunurilor imobiliare si a tuturor
drepturilor asupra acestora, care reprezintd obiectul actului de vinzare-cumpdrare. In acelasi
timp, conceptul de piata imobiliara include totalitatea de procese, institutii, persoane, care au
drept scop confruntarea intr-un singur loc a cumparatorilor §i vanzatorilor unui anumit bun
imobiliar, inclusiv si drepturile asupra acestuia, impreund cu totalitatea tranzactiilor care au ca
obiect bunurile imobiliare.

4. Tipologia pietei imobiliare este realizata in baza mai multor criterii, cele mai importante
fiind in functie de tipul de proprietate, destinatia si amplasarea geograficda/locatia, ceea ce
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permite o clasificare complexa a pietei imobiliare si a bunului imobiliar ca element esential al
acesteia.

5. Principiile de functionare ale pietei imobiliare se aplica per ansamblu la piata imobiliara,
indiferent de contextul geografic sau legislativ si au o importantd incontestabild in intelegerea
tuturor proceselor care influenteaza activitatea acesteia.

6. Reglementarile si politicile guvernamentale au un impact considerabil asupra activitatii
pietei imobiliare prin aplicarea legislatiei in vigoare cu privire la urbanism, planificarea
teritoriului, stimulentele fiscale, impozitele stabilite, politica monetara si alte reglementari care

influenteaza activitatea si evolutia pietei imobiliare.
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2. CARACTERISTICA PIETEI IMOBILIARE DIN REPUBLICA MOLDOVA ST A
ELEMENTELOR MIXULUI DE MARKETING iIN DOMENIU

2.1. Impactul factorilor economici si sociali asupra pietei imobiliare din Republica

Moldova

Piata imobiliara ocupd un rol important in dezvoltarea economico-sociala a unei tari,
influentand diverse domenii ale societatii si economiei. Domeniul imobiliar stimuleaza cresterea
economica prin crearea locurilor de munca in sectoare asociate celui imobiliar, cum ar fi
constructiile de imobile, vanzarile de imobile, consultanta cu privire la toate elementele legate de
tipurile de activitate desfasurate in cadrul pietei respective, precum si in domeniul altor categorii
de servicii conexe.

Trecerea treptatda de la 0 societate industriala la cea informationala, de la activitatile
industriale la cele din sectorul serviciilor si apoi informationale, a generat transformari majore in
diverse domenii, inclusiv 1n cel al constructiilor de imobil. Odata cu progresul societatii per
ansamblu, capata amploare necesitatea cresterii calitatii vietii, cresc cerintele cu privire la confort,
cresc cerintele fatd de noile tipuri de dotari educationale, de sandtate, sociale, de agrement,
culturale, comerciale etc. in Republica Moldova, domeniul constructiilor de imobil cunoaste o
noua orientare, care consta in materializarea activitatilor specifice in produse/bunuri capabile sa
raspunda tuturor exigentelor societdtii contemporane, indiferent daca se refera la cerinte de natura
economica, sociald ori orientate spre protejarea sau conservarea mediului natural.

Aplicand reformele macroeconomice pentru asigurarea unui cadru de afaceri in conformitate
cu cerintele pietei, companiile autohtone pot utiliza metode si tehnici moderne ale stiintei
manageriale si de marketing, creeaza premise pentru aparitia si dezvoltarea unor entitati moderne
si profitabile, orientate spre a produce bunuri si/sau servicii solicitate pe piata. Piata imobiliara
poate fi caracterizata de un grad relativ mediu spre inalt al concurentei, iar companiile care isi
desfasoara activitatea in cadrul pietei respective ar trebui sa fie destul de emancipate si performante
ca sd reziste in acest mediu competitiv.

Piata imobiliara, fiind un element important si necesar in dezvoltarea tarii prin faptul ca
influenteazd dezvoltarea urband si nu doar, contribuie, in acelasi timp, si la extinderea si
transformarea vertiginoasa a localitatilor unei tari (orase, sate, comune etc.). Dezvoltarea noilor
proiecte imobiliare cu siguranta contribuie la Tmbunatatirea infrastructurii si facilitatilor publice,
cum ar fi drumurile, scolile, spitalele, zonele verzi etc., iar planificarea urbana eficienta si

gestionarea adecvatd a pietei imobiliare contribuie la crearea de orase sustenabile si atractive
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pentru agentii economici rezidenti, precum si pentru investitorii straini. Totodatd, "fara piata
imobiliard avansatd nu poate fi posibild dezvoltarea proceselor investitionale, dinamizarea
activitatilor administrativ-gospodaresti, cresterea productiei si sporirea nivelului de trai al
populatiei tarii" [20, pag. 28].

Accesul la locuinte este vital pentru stabilitatea si bunastarea populatiei, avand un impact
pozitiv asupra dezvoltarii economice generale a tarii, insd, de cele mai multe ori, preturile inalte
ale bunurilor imobiliare pot face locuintele inaccesibile pentru o buna parte din persoanele care si-
ar dori achizitionarea acesteia, situatie caracteristica in mod special persoanelor cu venituri mai
mici, ceea ce ar putea genera ulterior o crestere a inegalititii sociale intre persoane. In aceastd
ordine de idei, putem afirma ca dezvoltarea si diversificarea pietei imobiliare ar putea contribui la
crearea de optiuni in ceea ce priveste locuinta pentru diferite categorii sociale, promovand, in
acelasi timp, incluziunea sociala si reducand inegalitdtile dintre oameni.

Piata imobiliara se afld in stransa legatura cu alte domenii, la fel de importante, din cadrul
economiei nationale, ceea ce genereaza o colaborare eficienta intre participantii din cadrul pietei,
rezultdnd o coexistentd durabila echilibratd, ca urmare a implicarii in dezvoltarea economiei tarii.

Corelatia dintre piata imobiliara si celelalte tipuri de piete este reprezentata in figura 2.1.:

Piata muncii

Piata Piata Piata diverselor

capitalului imobiliara resurse

Piata marfurilor

Figura 2.1. Corelatia dintre piata imobiliara si alte tipuri de piete
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [20, pag. 28]

Fiecare parte participanta in cadrul pietei respective este orientata spre identificarea solutiilor
optime si adoptarea deciziilor de compromis ce ar garanta o colaborare de perspectiva intre acestea.
In figura A.3.1. din Anexa 3 este reprezentati relatia dintre partile implicate (participantii)
in diverse activitati din cadrul pietei imobiliare, acestia fiind in relatii de colaborare atat cu

vanzatorul, cat si cu cumpardatorul. Astfel, conceptul de marketing trebuie sa ocupe un loc
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important in sistemul de dirijare si conducere al activitatilor, deoarece acesta ar trebui sa se
regdseasca in cadrul fiecarei etape, de la aparitia ideii de proiect imobiliar, pana la comercializarea
bunului imobiliar.

O relatie de colaborare durabila cu finalitati pozitive intre participanti, impreuna cu procesele
si activitatile pe care le desfasoara fiecare, poate sa existe doar atunci cand sunt luate in calcul
toate momentele importante, inclusiv factorii care le influenteaza. Acestia pot varia in functie de
caracteristicile specifice ale unei tari sau regiuni, ale imobilului, ale specificului si particularitétilor
tranzactiei, cei mai importanti fiind: cererea, oferta, preturile, concurenta.

Cererea in cadrul pietei imobiliare. "Cererea reprezintd o categorie economica ce exprima,
in anumite conditii sociale si istorice o nevoie sociala" [20, pag. 77]. Decli, cu alte cuvinte, cererea
se referd la cantitatea de bunuri concrete, care este cumparata pe piatd la un anumit nivel al pretului
si intr-o anumita perioada de timp. Cererea de imobile reprezinta interesul si nevoia cumparatorilor
sau chiriasilor de a achizitiona sau inchiria bunuri imobiliare. Aceasta cerere poate fi influentata
de o serie de elemente teoretice si practice, care pot varia in functie de contextul economic, social
si geografic. In activitatea pietei imobiliare, precum si in determinarea preturilor, un factor critic
este reprezentat de raportul dintre cererea si oferta de locuinte. O cerere crescuta in raport cu oferta
poate duce la cresterea preturilor si la o piatd mai activa, in timp ce o cerere scazutd poate genera
scaderea preturilor si Incetini activitatea pietei.

Cererea pe piata imobiliard poate fi analizatd atat calitativ, cat si cantitativ. Din punct de
vedere cantitativ, modificarea cererii este afectatd de schimbarea pretului la imobile, iar variatia
calitativa se referd la modificarea celorlalti factori in afara factorului pret. Functia cererii unui
anumit bun poate fi studiata ca individuala sau generala (globald), iar curba cererii individuale a
bunului/ imobilului vorbeste despre intentiile de cumparare, intr-un anumit moment de timp, la
diferite nivele de preturi. In figura 2.2., sunt reprezentati schematic factorii care influenteazi

cererea pentru bunuri imobiliare.

mediul de pretul
trai (urban, imobilului
rural) capacitatea de
: platd a
infrastructura consumatorilor
de trai Cererea pentru bunuri
imobiliare o
= veniturile
NUMATUEN consumatorilor
populatiei si fluctuatia
componenta dobanzii

Figura 2.2. Factorii care influenteazi cererea de bunuri imobiliare
Sursa: elaborata de autor in baza surselor bibliografice
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Oferta de bunuri imobiliare. Oferta se refera la cantitatea de bunuri prezenta pe piata la un
anumit nivel de pret, intr-un anumit moment de timp. Raportata la bunurile imobiliare, oferta se
referd la totalitatea acestora aflate pe piatd si inglobeaza propunerile tuturor companiilor
domeniului respectiv, oferite spre vanzare intr-un anumit moment de timp. Indiferent care ar fi
forma si/sau tipul ofertei, aceasta este direct proportionala cu nivelul si modificarile factorului pret.
In cazul in care pretul de vanzare al bunurilor imobiliare creste, vanzatorul va pune pe piatd mai
multe obiecte pe care le are la momentul respectiv si viceversa, daca scade pretul de vanzare, oferta
va fi mai mica, pentru a fi asteptate ocazii avantajoase. Oferta de bunuri imobiliare este influentata
de factori precum amplasarea/localizarea, normele de constructie etc., iar in comparatie cu factorii
de influentd asupra cererii, care sunt cuantificabili si pot fi previzionati, in cazul ofertei, este foarte
complicat. Generalizand cele expuse anterior, putem afirma ca oferta in cadrul pietei imobiliare se
referd la numarul total de locuinte date in exploatare intr-o anumita perioada de timp si, totodata,
se refera la volumul total de spatiu locativ existent pe piatd intr-un anumit moment de timp sau
perioada.

Pretul bunurilor imobiliare si relatia cerere-pret-oferta. Cererea si oferta de bunuri
imobiliare, raportate la o perioada indelungatd de timp, reprezintd factori relativ eficienti in
determinarea directiei de modificare a pretului, insd pe termen scurt, acesti factori isi pierd din
eficientd. Chiar daca preturile imobilelor au crescut, oferta nu poate sa creasca instantaneu, tot asa
cum nici nu poate fi micsoratd in termen scurt. Dacd au fost construite foarte multe obiecte
asemindtoare, atunci oferta va rimane neesentiali pentru o perioadi indelungati de timp. In
aceasta situatie, proprietarul nu poate spera la vanzarea bunului la un pret asteptat, iar cumparatorul
are posibilitatea sa negocieze, deoarece preturile raman a fi scazute sau ar putea sa mai scada. Daca
oferta este scdzutd sau cererea este inalta, se observa o relatie proportionala in raport cu pretul,
acesta fiind de reguld unul inalt, iar proprietarii de imobile sunt orientati spre mentinerea acestuia,
fara a ceda din pret. Factorii care influenteaza pretul bunurilor imobiliare sunt reprezentati in figura

2.3.:
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ecaracteristicile locatiei: topografie, clima, resurse,
pamantul, starea drumurilor etc.;

«caracteristicile lotului propriu zis: forma, dimensiuni,
topografie, amenajare, aspect general;

ecaracteristicile cladirii si structura ei: numarul de
cladiri/blocuri, tipul, anul constructiei, stilul, aspectul
constructiei etc.

Factori fizici, de mediu
(inconjurator), locatia

esituatia economica la nivel mondial, situatia
economica din tara, regiune, locala;

estarea financiara a intreprinderii;

efactorii cererii: marimea salariului mediu, capacitatea
de plata, rata dobanzilor;

«factorii ofertei: suprafata lotului vandut, numarul
obiectelor construite(un singur bloc sau complex
locativ), finantarea, impozitele etc.

Factori economici

*necesitati de baza in achizitionarea pamantului,
imobilului;

*necesitati de comunicare cu cei din jur, atitudinea
fata de obiectele din vecinatate si posesorii acestora,
sentimentul de proprietate;

tendintele modificarii numarului populatiei, geadul
de intinerire, gradul de imbatranire, marimea
familiei;

tendintele modificarii nivelului educatiei, nivelul
criminalitatii, stilul de viata si calitatea vietii.

Factori sociali

*politica financiara si fiscald;

eoferirea diverselor beneficii, controlul utilizarii
pamantului;

Factori administrativi (politici) eservicii municipale: drumuri, amenajarea teritoriilor,

transport public, scoli, sanatate, securitate si serviciul

pompieri.

Figura 2.3. Factorii care influenteazi pretul bunurilor imobiliare
Sursa: elaboratd de autor in baza sursei [214, pag. 167]

Situatia economica din tard/ regiune/ localitate. Starea generald a economiei, inclusiv
cresterea economica, nivelul de ocupare al fortei de munca, inflatia, influenteaza piata imobiliara.
O economie in crestere si o piatda a muncii dezvoltata au drept rezultat cresterea increderii
cumparatorilor de imobile si desigur stimuleaza cererea de locuinte.

Politici §i reglementari guvernamentale. Politicile si reglementarile guvernamentale,

precum politicile fiscale, subventiile pentru locuinte, reglementarile cu privire la planificarea
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urbana, diverse masuri care tergiverseaza accesul la credite si dezvoltarea proiectelor imobiliare,
influenteaza activitatea in cadrul pietei imobiliare.

Nivelul ratelor dobdnzilor si disponibilitatea creditelor ipotecare influenteaza cererea de
locuinte, iar ratele scazute ale dobanzilor si accesul liber la credite pot incuraja cumparatorii sa
investeasca in bunuri imobiliare, care ulterior ar putea deveni proprietatea acestora.

Factorii demografici se refera la cresterea numarului populatiei, migratia, structura
demografica si preferintele in raport cu locuinta, pot afecta cererea si oferta de bunuri imobiliare.
De exemplu, o populatie in crestere sau o schimbare in preferintele cumparatorilor pot genera
ulterior cereri si tendinte specifice in cadrul pietei imobiliare.

Cresterea calitatii vietii. Unul dintre cele mai importante obiective sociale ale omenirii se
referd la aspectul legat de accesul la locuinta si facilitdti sociale, cum ar fi scoli, spitale, parcuri si
centre comerciale, cu impact major asupra calitatii vietii populatiei. O piata imobiliara dezvoltata
si accesibila contribuie la cresterea nivelului de trai si la reducerea inegalitatilor sociale.

Evenimente si schimbari economice globale. Crizele economice, fluctuatiile pretului
petrolului sau schimbdri in relatiile comerciale internationale, influenteaza puternic activitatea si
evolutia pietei imobiliare.

Crizele economice si pandemice au avut intotdeauna un impact major asupra pietei bunurilor
si serviciilor, inclusiv si asupra pietei imobiliare. Acestea au generat schimbari evidente in
comportamentul cumparatorilor, in dinamica cererii si ofertei de bunuri imobiliare, precum si in
procedura de evaluare si valorificare a imobilului. In timpul crizelor economice, piata imobiliara
inregistreaza o scadere a preturilor si 0 micsorare a numarului tranzactiilor, cauzand probleme
financiare pentru constructori si proprietarii de imobile, precum si cresterea ratei somajului in
sectorul constructiilor. In timpul pandemiilor, piata imobiliard este puternic afectata de restrictiile
impuse de conducerea tirii si de sciderea cererii de locuinte. In timpul crizelor economice si
pandemiilor, scade cererea de proprietati imobiliare, oamenii fiind afectati financiar, reducandu-si
preturilor bunurilor imobiliare si la 0 incetinire a activitatii in cadrul pietei imobiliare, imobilele
raman nevandute pentru o perioadd mai lunga de timp, ceea ce se va rasfrange negativ asupra
investitorilor si asupra proprietarilor de bunuri imobiliare. Crizele economice si pandemiile pot
provoca probleme financiare serioase si (uneori) insolventd pentru dezvoltatori, proprietari si
investitorii imobiliari, ceea ce s-a si intamplat pe piata imobiliara din Republica Moldova, unde,
urmare a crizei pandemice, si-au Sistat activitatea foarte multe companii. Scaderea veniturilor si
dificultatile financiare in care se pot afla companiile fac dificila continuarea proiectelor imobiliare

sau plata imprumuturilor ipotecare, ceea ce duce la intarzieri in constructie, falimente si nemijlocit
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scaderea valorii bunurilor. In perioadele de criza, investitorii sunt, de regula, reticenti in a investi
in piata imobiliard, iar incertitudinea economicd si riscul inalt vor determina o reducere a
investitiilor imobiliare, avand efecte negative asupra dezvoltarii de noi proiecte si pe termen lung
asupra evolutiei pietei imobiliare. Pe de alta parte, crizele economice si pandemiile pot determina
schimbari si 1n raport cu consumatorii, modificand un sir de dimensiuni comportamentale, ca
preferintele cu privire la locuintd, intentiile de cumparare, modificarea stilului de viatd etc. Cu
toate acestea, pot fi create diverse oportunitati pentru cei pregatiti sa investeasca in piata
imobiliard, iar preturile scazute si disponibilitatea bunurilor pe piata sunt elemente care atrag
investitori si cumparatori cu resurse financiare, dar si amatori de situatii riscante, care ar putea sa
profite de perioada de criza pentru a obtine bunuri imobiliare la preturi accesibile. Teoretic, acestea
ar fi urmarile care pot avea loc in perioade de criza si imediat dupa, In realitate insa, aceste scenarii
nu sunt generale si nu pot fi aplicate tuturor tarilor, companiilor etc.

Criza economico-financiara din 2008 — 2009. Criza financiara a inceput odata cu colapsul
bursei imobiliare din Statele Unite ale Americii, mai exact, odatd cu prabusirea pietei imobiliare
rezidentiale si cu criza creditelor ipotecare, ceea ce a determinat scaderea dramatica a preturilor
locuintelor si cresterea considerabild a executarilor ipotecare si a generat un exces de oferta pe
piata imobiliara, declansand un sir de evenimente care au afectat profund industria respectiva si
au avut repercusiuni la nivel mondial. Ca urmare a scaderii preturilor la locuinte, bunurile
imobiliare s-au devalorizat considerabil, ceea ce a dus la cresterea datoriilor si incapacitatea de
plata a ipotecilor, a generat o scadere drastica a increderii camenilor in piata imobiliara.

in Republica Moldova, anul 2008 (inceputul crizei la nivel mondial) starteaza cu o majorare
a preturilor pentru imobile, intr-atat de mare, incat devine foarte dificil din punct de vedere
financiar chiar si pentru moldovenii din diaspora sa procure o locuinta. A fost inasprit cadrul legal,
s-au impus standarde inalte pentru lucrari de constructie (proiectare, izolare termica si hidro), a
scazut activismul clientilor etc. Aceste majorari au fost posibile gratie urmatoarelor actiuni [69,
pag. 8]:

> a fost anulata taxa "0" la TVA si introdusa taxa de 20% pentru lucrarile de constructie;

» a fost interzisa capitonarea obiectelor construite cu polisteren;

» s-au interzis constructiile nefinisate (varianta zero, unde clientul era obligat sa realizeze
lucrarile de finisare);

» au crescut preturile la materialele de constructie — ciment, metal, caramida, blocuri de
calcar, combustibil etc.

Anul 2008 a fost considerat drept un an "negru" de catre companiile de constructie din tara,

a fost urmat de trei ani de cresteri vizibile, uneori practic necontrolate de legislatie, insa controlate
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pe deplin de marea dorintd de supraprofituri ale constructorilor/ vanzatorilor, pentru care efectele
crizei au fost majore si care au fost simtite pe deplin spre sfargitul anului 2008. Paradoxal, insa pe
piata Republicii Moldova, in plina criza la nivel mondial, se mentineau preturi destul de inalte la
imobile, "pretul unui imobil cu o odaie pe piata secundara versus primara fiind in jur de 30 000
euro / 35 000 euro, doud odai — in jur de 40 000 euro / 55 000 euro si 3 odai — in jur de 50 000 euro
/ 70 000 euro si mai mult, iar spre sfarsitul anului 2008, deja s-au simtit efectele crizei si in tara
noastra"” [69, pag. 8].

Sectorul imobiliar din Republica Moldova in perioada crizei economico-financiard a fost
caracterizat de urmatoarele momente negative:

» Cererea de proprietati imobiliare a scazut, la fel si preturile au fost in scadere. Oamenii
au fost mai putin dispusi sa cumpere sau sa inchirieze imobile, ceea ce a dus la o scadere a
numarului tranzactiilor din perioada respectiva.

» Sciaderea investitiilor in sectorul imobiliar din Republica Moldova, deoarece dezvoltatorii
au intampinat dificultéti in obtinerea finantarii necesare si au redus activitatea de constructie. Acest
lucru s-a soldat cu un impact negativ asupra dezvoltarii si modernizarii infrastructurii, precum si

asupra crearii de noi locuri de munca in sectorul imobiliar.

.....

» Limitarea disponibilitatii creditelor pentru cumparatorii si dezvoltatorii imobiliari din
tard, institutiile financiare au devenit mai reticente in acordarea de imprumuturi, fiind bazate pe
criterii de eligibilitate rationale si stricte.

» A crescut necesitatea reformelor in domeniul imobiliar, iar autoritatile au fost nevoite sa
isi revizuiasca politicile si reglementérile pentru a evita riscurile si situatiile neprevazute.

Totodatd, mentiondm cd, in rezultatul impactului crizei economico-financiare asupra
sectorului imobiliar, s-a diminuat considerabil sau chiar a disparut problema incompetentei
personalului, deoarece 1n cadrul pietei au rdmas sd-si continue activitatea doar companiile mari
(titani ai pietei imobiliare), care si-au creat un nume pe piata constructiilor de imobil, precum si
agentiile cu renume, fapt care se datoreazd, in mod special, responsabilitatii pe care o au
comerciantii in raport cu angajamentele si obligatiile pe care si le-au asumat fatd de cumparatorii
reali si potentiali, grija si atitudinea foarte favorabila fata de acestia si, desigur, profesionalismului
acestora, mai ales celor care sunt implicati in vanzari. S-au mentinut pe piata si unele companii
mici, $i anume acele companii care dispun de un management eficient atat in directia resurselor
economice, cat si a personalului [144, pag. 144].

Autorul Manusin D. V. a propus o serie de principii generale, care pot fi usor adaptate si

aplicate in scopul prevenirii efectelor crizelor economice pe care ar putea sa le aplice companiile
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pentru a depasi diverse crize sau pentru o combatere mai usoara a efectelor acestora (Anexa 3,
figura A.3.2.) [204].

Totodatd, conform opiniei expertului Veaceslav Ionitd, "dupa criza din 2008-2009, pretul
apartamentelor in mun. Chisindu au scazut timp de 10 ani si au stagnat alti doi ani. Recuperarea a
inceput in anul 2021, nsa cresterea brusca de preturi a speriat cumparatorii, fapt care evident a
provocat o mica pauza pe piata imobiliara" [79]. Datele care justifica informatiile cu privire la
evolutia pretului conform opiniei expertului sunt sistematizate si prezentate in Anexa 4, figura A.4.

Criza economico-financiara coincide cu cea de-a treia etapa in dezvoltarea pietei imobiliare
din Republica Moldova, conform opiniei autorilor Albu I. si Albu S., care sustin ca dezvoltarea
economica a Republicii Moldova din anii 1990 pana la momentul actual poate fi caracterizata prin
delimitarea a 3 etape [10, pag. 17]:

1. Prima etapa (anii 1990 -1994) — este caracterizata printr-o continua descrestere
economica, iar sfarsitul anului 1994 este caracterizat de o scadere a PIB de aproximativ 60 % fata
de inceputul perioadei (1990);

2. Etapa a doua (anii 1995 - 1999) — caracterizata printr-o scadere depresiva, cand PIB-ul a
scazut cu Inca 6%, atingand in anul 2000 nivelul de 34% fatd de anul 1990;

3. Etapa a treia (din anii 2000 — prezent) — caracterizatd drept o perioada a stabilitatii
economice si determinatd de o crestere economicd moderatd, aparutd ca urmare a reformelor
structurale promovate, a ajutoarelor din afara tarii si al efortului colosal depus de conationalii
nostri, o bund parte din populatia republicii, preponderent cei aflati la munca peste hotarele tarii.
Aceasta etapa este caracterizatd printr-o crestere continud a PIB-ului de 1a 2,1% la 7,8% in perioada
anilor 2000 - 2008, apoi de o reducere de 6% in anul 2009, fiind urmatd de o crestere de
aproximativ 7% 1n fiecare an in 2010 si 2011.

Urmarile crizei economico-financiare din 2008-2009 se simt si pe parcursul urmatorilor ani,
astfel Tncat "ponderea tranzactiilor de vanzare-cumpdrare in 2009 este de peste 50% din total
numarul de tranzactii cu imobile, Tn anii 2010 — 2013, ponderea lor scade constant (41% in 2010,
in 2011 - 39,2%, in 2012 - 38,6% si 37,9% in primele cinci luni ale anului 2013" [10, pag. 23].

Specialistii companiei Nordik Estate numarau in perioada 2008-2009 pe piata imobilului
rezidential din Chisindu 77 proiecte repartizate in diverse sectoare ale municipiului, cu o suprafata
totald de 890900 m?, apartinand (realizate si comercializate) de aproximativ 50 companii, proiecte
care ar fi trebuit sa fie date in exploatare in anul 2009, dar, din diferite motive, nu au fost. Cele
mai multe proiecte se aflau in sectorul Botanica (31%), fiind urmat de sectorul Centru (28,5%),
Ciocana (19,5%), Buiucani (10,5%) si Rascani (10,5%).
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Conform Bursei de valori imobiliare LARA, repartizarea pe sectoare a imobilelor dupa
suprafata totald a acestora claseazi pe primul loc sectorul Botanica (114000 mii m?), fiind urmat
de Ciocana (66000 mii m?), Rascani (62000 mii m?) si Centru (59000 mii m?). (figura 2.4.),

= Ciocana

= Centru

Buiucani

114000 .
Botanica

= Réscani

23000

Figura 2.4. Repartizarea pe sectoare dupia suprafata expusa in vanzare,
primul semestru 2009, mii m?
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [154]

Perioada imediat urmatoare crizei, adica in luna martie anul 2009, pretul unui metru patrat
suprafata imobil in cadrul pietei a fost orientativ de 757,49 euro sau cu 2,03 % mai putin fata de
februarie acelasi an, si cu 9,71 % mai putin decat In noiembrie 2008, curba evolutiei preturilor
fiind reprezentata grafic in figura 2.5.:

814,55

773,16
757,49

decembrie februarie martie

Figura 2.5. Evolutia pretului pe piata imobiliara primara a municipiului Chisinau,
decembrie 2008-martie 2009, €/m?
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [154]

Pe sectoarele municipiului Chisinau, evolutia preturilor pentru imobilele din cadrul pietei
primare, perioada decembrie 2008 si martie 2009, este reprezentata in tabelul 2.6., de unde este
clar vizibila descresterea constanta a preturilor pentru imobile in fiecare sector din municipiu, ca
urmare a efectelor crizei.
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Figura 2.6. Evolutia pretului pe piata imobiliara primara pe sectoare a municipiului
Chisinéau, decembrie 2008 - martie 2009, €/m2
Sursa: elaboratd de autor in baza sursei [154]

Impactul crizei asupra pietei imobiliare din Moldova, in mod special din Chisinau, deoarece
anume in capitala erau concentrate cele mai multe imobile locative noi construite, precum si cele
existente (piata secundard), poate fi concretizat In urmatoarele:

> Incepand cu luna martie 2009, piata imobiliard locativi primarad din Chisiniu s-a
caracterizat printr-o evolutie pozitiva, revigorantd, datorita scaderii preturilor, reinceperea
constructiilor dupa stagnare, acumularea cererii, recdpatarea increderii in randul populatiei in
raport cu proiectele rezidentiale care au reusit sa reziste crizei;

» A fost lansat (februarie — martie 2009) un nou proiect, complexul locativ din strada
Diminetii 22, din sectorul Botanica, cu 0 suprafata de 25000 m?, ceea ce a facut ca valoarea totala
estimata a suprafetelor rezidentiale sa creasca cu 10 milioane de euro fata de februarie 2009, si a
constituit cca. 246 milioane de euro. Totodata, mentionam ca in perioada crizei si cea imediat
urmatoare acesteia, adica pana in martie — iunie 2009, nici un proiect nu a fost dat in exploatare;

» Schimbarea preferintelor cumparatorului in raport cu bunul imobiliar dorit, o buna parte
din cei care aveau drept scop achizitionarea unui imobil de lux, au migrat spre alternative mai
ieftine, mai accesibile ca pret, Insd tot in capitala,

» Numarul tranzactiilor in martie 2009 au crescut in raport cu cele din februarie 2009, insa
au fost sub nivelul celor din noiembrie — decembrie 2008. Acest moment sugereaza faptul ca piata

imobiliara a inceput cu pasi marunti sa 1si revind, Insa aceasta recesiune a fost destul de lenta.
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Impactul crizei pandemice de COVID 19 asupra pietei imobiliare. Criza pandemicd de
COVID-19 a afectat economia atat la nivel national, cat si international, iar aceste influente
negative nu au ocolit nici piata imobiliara.

Un prim aspect important observat in cadrul pietei imobiliare a fost faptul ca pandemia de
COVID 19 a generat schimbari in comportamentul cumparatorului de imobile, modificand simtitor
preferintele cumparatorilor reali si potentiali cu privire la spatiul de locuit si de lucru, precum si
alte schimbari economice si sociale care au afectat piata la general. O particularitate specifica
perioadei crizei pandemice a fost cresterea cererii de case si apartamente, cu zona de lucru sau
birou la domiciliu. Multi oameni au inceput sa lucreze de acasa in timpul pandemiei, ceea ce a dus
la o cerere crescuta de locuinte mai bine echipate pentru a face fata noilor nevoi de lucru si de
viata.

Aceastd parere este sustinutd de specialistii Tn domeniul imobiliar din cadrul agentiei
imobiliare Acces Imobil, care considera ca "pandemia de COVID — 19 a avut un impact colosal
asupra pietei imobiliare din Chisinau, majoritatea moldovenilor orientandu-se spre procurarea unei
case la sol in detrimentul unui apartament, ceea ce a favorizat cresterea preturilor pentru case atat
in Chisinau, cat si in suburbiile acestuia" [40]. In acelasi timp, persoanele care ciutau apartamente
cu doua sau trei odai, si-au orientat atentia spre case a caror preturi s nu depaseasca 60-80 mii
euro, iar cei care solicitau apartamente de lux si penthouse-uri cu suprafete destul de mari, s-au
orientat spre case individuale, situate in zone rezidentiale cu infrastructura foarte dezvoltata, care
nu depaseau 100 mii euro.

In timpul pandemiei, multi oameni au fost reticenti si cumpere sau si vanda bunuri
imobiliare din cauza incertitudinii economice si a restrictiilor impuse de lockdown-uri si distantare
sociald. Cererea pentru locuinte si bunurile imobiliare locative a scazut nesemnificativ, iar
tranzactiile imobiliare au fost in scadere. Pe de alta parte, pandemia a dus si la scaderea cererii
pentru bunurile comerciale (birouri, spatii de depozitare), intarzierea sau chiar intreruperea in
multe cazuri a proceselor de vanzare-cumparare, incertitudinea in raport cu partea financiara si
reducerea puterii de cumparare a cumparatorilor. Un moment important care trebuie mentionat din
perioada crizei pandemice este legat de scaderea dobanzilor la creditele ipotecare, ceea ce a animat
un pic situatia in cadrul pietei, facand mai accesibila achizitionarea unei locuinte pentru un numar
de persoane care erau oarecum pregatiti de achizitie. Multe proiecte de constructie si dezvoltare
imobiliara au fost aménate sau anulate din cauza incertitudinii economice si a dificultatilor de
acces la finantare, iar constructorii si dezvoltatorii imobiliari au fost afectati de intarzierile in
realizarea proiectelor si de costurile suplimentare aparute. Totodata, fiecare participant al pietei
imobiliare are propria opinie cu privire la situatia acesteia in timpul pandemiei, cert este ca trebuie
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sa analizam situatia pana la inceputul pandemiei, pe parcursul celor practic 2 ani de restrictii, frica,
regres, incertitudine etc., si nemijlocit dupa aceasta.

Analizand piata imobiliara pentru anul 2019, catalogam perioada respectiva drept una
benefica, atingdnd un numar record de tranzactii de vanzare-cumpdrare a imobilelor atat in orasul
Chisinau, cat si la nivel de tara, conform datelor oferite de Agentia de Servicii Publice (ASP),
fiind vandute in total 28674 apartamente, dintre care 22187 fiind comercializate in capitala, ceea
ce reprezintd peste 77 % si justificd afirmatia ca anume in municipiul Chisindu este concentrata
piata imobiliara, deoarece aici se construiesc cele mai multe obiecte imobiliare. Datele statistice
aratd cd in anul 2019 au fost vandute cu 40 % mai multe apartamente decat in anul 2018, aceasta
crestere fiind determinata de investitiile moldovenilor aflati la munca in afara tarii, persoanele
fizice care au beneficiat de conditii mai avantajoase pentru credite imobiliare, imobilele care au
devenit mai accesibile, populatia din localitatile rurale care migreaza la oras (orasele mari,
preponderent municipiul Chisindu si Orhei), cresterea numarului de persoane care investesc in
imobiliare cu scopul de a obtine profit, si nu pentru trai [147].

Comparand numarul de tranzactii realizate pe piata imobiliara in anul 2020 fata de 2019,
observam ca numarul de apartamente vandute a depasit cu 290 unitati vanzarile din 2019, iar
conform informatiilor oferite de ASP, in 2020 au fost vandute 22477 apartamente in Chisinau din
28199 total apartamente din Republica Moldova, chiar daca perioada era afectata de pandemia de
COVID 19 si criza economica generata de aceasta. Vorbind despre tranzactiile inregistrate total in
Republica Moldova, acestea au scdzut cu 1.7% fatda de 2019, deoarece a scazut numarul de
tranzactii incheiate in raioanele republicii cu 11 %, ceea ce confirma in mod repetat fenomenul de
urbanizare (centralizare), migratia populatiei si a fluxurilor de mijloace banesti din raioanele tarii
catre capitala [147]. Acest decalaj impunator se observa pentru fiecare an in parte, informatia fiind

prezentata detaliat in figura 2.7.:
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Figura 2.7. Numirul apartamentelor comercializate, anii 2017-2020
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [147, disponibil:
https://accesimobil.md/blog/vanzari-record-apartamente-chisinau-2020]
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Un moment foarte important care caracterizeaza perioada analizata este faptul ca a scazut
numarul de tranzactii realizate prin intermediul creditarii ipotecare (cu aproximativ 23%), fiind
acordate un numir mai mic de credite de citre bancile comerciale. In perioada respectiva, din
cauza conditiilor neavantajoase a fost restrictionat programul Prima casa (ratele dobanzilor
fluctuante si noile reglementari impuse pe piata imobiliara au descurajat accesarea programului),
iar ulterior practic a fost blocat in anul 2022. in figura 2.8., este reprezentati situatia creditelor
ipotecare oferite in perioada 2017-2020, perioada care cuprinde etapa precedenta si propriu-zisd a

crizei pandemice.
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Figura 2.8. Numirul de apartamente procurate prin credite ipotecare, anii 2017-2020
Sursa: elaboratd de autor in baza sursei [147, disponibil:
https://accesimobil.md/blog/vanzari-record-apartamente-chisinau-2020]

Anul 2020 a fost un an imprevizibil pentru mai multe sectoare din domeniul economic, cel
imobiliar insa poate fi caracterizat ca fiind unul preponderent stabil, deoarece micsorarea
numadrului de tranzactii in raioanele si celelalte orase din tard a fost oarecum compensat prin
majorarea numarului de imobile comercializate in Chisinau, ceea ce a creat o situatie de echilibru
in cadrul pietei imobiliare in timpul crizei pandemice de COVID 19.

Potrivit opiniei domnului Vladimir Tonu, directorul companiei de constructie Exfactor-Grup
Construct SRL, entitatea s-a confruntat in anii 2021-2022 cu "cea mai dificila situatie atestata in
ultimii 20 de ani, aproape 80-90% dintre cumparatori au disparut practic”. Putine companii de
constructii au fost dispuse in acea perioada sa inceapa proiecte noi de la zero, blocuri noi sau
obiecte de construit, ceea ce a generat o criza de lichiditati, fiind necesare vanzari si investitii
pentru a putea face fata situatiei [81].

Analizand situatia din cadrul pietei imobiliare in perioada februarie 2022-septembrie 2022,

constatdm ca pretul mediu pentru apartamentele expuse in vanzare a scazut cu cca 30 euro pentru
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un metru patrat, cel mai mult fiind in scadere pretul apartamentelor aflate la etapa de constructie
(cu cca 80-100 euro pentru un metru patrat), in acelasi timp, s-a atestat o crestere de cca 20 euro
pentru un metru patrat de apartament dat in exploatare, unde clientul devine proprietar practic
instantaneu si are posibilitate sa locuiasca imediat dupa cumparare. O particularitate a perioadei
respective tine si de cresterea preturilor pe piata chiriilor, fiind influentate de [147]:

» fluxul mare de refugiati din Ucraina, care au cautat alternative pentru un trai in siguranta,
venind in Republica Moldova, in special in Chisinau, si inchiriind apartamente sau case, initial pe
un termen scurt, apoi prelungind contractele de inchiriere pe termen nedeterminat, in asteptarea
unei rezolvari cat mai rapide a conflictului din tara acestora;

» inflatia a crescut cu 30 %, deci si pretul de vanzare al apartamentelor la general s-a
majorat;

» influenta unor factori sezonieri, cum ar fi revenirea la studii a studentilor, in mod special
trebuie de specificat faptul ca dupa criza pandemica si restrictiile impuse de autoritéti, o perioada
indelungata procesul educational a fost realizat la distantd, adica online, iar perioada analizata
coincide intr-o oarecare masura si cu revenirea totald la procesul educational cu prezenta fizica.

Un adevar referitor la situatia din cadrul pietei imobiliare se refera la améanarea deciziei de
cumpadrare a unui imobil de cétre potentialii cumparatori, In asteptarea unei perioade mai sigure,
caracterizatd de stabilitate economicd si sociald constantd. Este esential ca autoritatile sa
monitorizeze si sd reglementeze piata imobiliard pentru a asigura o dezvoltare sustenabila,
accesibila si echitabila, iar companiile din cadrul pietei trebuie sa se adapteze si sa raspunda la
schimbari precum crizele economice si pandemiile, pentru a minimiza impactul negativ asupra

dezvoltarii si evolutiei pietei imobiliare.

2.2. Analiza pietei imobiliare din Republica Moldova

In general, piata imobiliara din Republica Moldova este considerati una relativ mica, cu un
numar mediu de investitori si o cerere relativ medie pentru bunurile imobiliare. Desi existd semne
de Tmbunatétire a activitatii in cadrul pietei imobiliare, aceasta rdmane totusi una relativ tanara, cu
un volum mediu de tranzactii imobiliare. In prezent, se atesti o tendinta de crestere a cererii pentru
bunurile imobiliare cu o valoare mai mica, cum ar fi apartamentele si casele cu suprafatd medie,
totodata se observa o crestere a cererii pentru bunurile imobiliare in zonele urbane mai dezvoltate,
in special In Chisinau, dar si in zonele turistice din tard (cerere crescutd pentru vile si case de

odihna).
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Conform datelor prezentate in Anuarul Statistic al Republicii Moldova, analizand informatia
cu privire la investitiile raportate la principalele activititi economice, observam ca activitatea de
constructii si toate procesele legate de tranzactionarea imobilelor constituia 23,6 % pentru anul
2015, ponderea acestora micsorandu-se pana la 20,4 % in 2019, urmata de o crestere constantd in
2020 si 2021, ponderea acestora 1n total investitii fiind de 22,8% pentru anul 2020, 23,3 % pentru
anul 2021 si 19,8 % pentru anul 2022. Informatia desfasurata este sistematizata in tabelul 2.1.:

Tabelul 2.1. Investitii in active materiale pe termen lung, pe activitati economice

Milioane lei, si %

Directia investitiei | 2015 2018 2019 2020 2021 2022
Total investit 21123,3 27 464,7 31 253,2 30 089,6 35411,2 | 371075
Constructii 1801,1 3731,4 4779,5 5144.,8 6006,9 5777,3
Structura, % 8,5 13,6 15,3 17,1 17,0 15,6
Tranzactii imobiliare | 3 197,8 1164,5 1586,0 1712,3 22427 1554,8
Structura, % 15,1 42 51 5,7 6,3 4,2

Sursa: [14, disponibil:
https://statistica.gov.md/files/files/publicatii electronice/Anuar Statistic/2022/17 AS.pdf]

Totodata, sub influenta evenimentelor analizate in subcapitolul 2.1., si anume conflictul
militar care se desfasoard in regiune, deopotriva cu inflatia care poate fi catalogatd drept una
galopanta, criza energetica care a afectat tara noastra, conjunctura externa extrem de complicata,
toti acesti factori au avut efecte negative asupra economiei nationale pentru anul 2022, diminuand
Produsul Intern Brut (PIB), conform informatiilor oferite de Biroul National de Statistica, cu 5,9
% fatd de anul precedent, atingdnd suma de 272,6 mil. lei [122]. O analiza comparativa a
contributiei sectoarelor si evolutia PIB, pe resurse concrete pentru anii 2020-2022 este reprezentata

in figura 2.9.
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Figura 2.9. Contributia sectoarelor si evolutia PIB pe resurse concrete, anii 2020-2022,
(p-p.)
Sursa: elaborat de autor in baza sursei [122, disponibil: https://mded.gov.md/wp-
content/uploads/2023/06/Raport-lunar-2023-04.pdf]
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Daca ar fi sa analizdm contributia pe sectoarele principale in evolutia PIB pentru anul 2022,
in puncte procentuale, se observa ca doar sectorul HoReCa, Comertul intern, sectorul Informatii
si Comunicatii si Activitdtile financiare au influentat pozitiv PIB-ul din anul 2022, contribuind (in
ordinea enumerarii), cu 0,2 p.p., 0,2 p.p., 0,3 p.p. si respectiv 0,4 p.p., iar imaginea generala creata

de influenta acestor indicatori este reprezentatd in figura 2.10.

Figura 2.10. Contributia sectoarelor principale la evolutia PIB pe resurse concrete, anul
2022, (p- p.)
Sursa: elaborat de autor in baza sursei [122, disponibil: https://mded.gov.md/wp-

content/uploads/2023/06/Raport-lunar-2023-04.pdf]

Conform datelor prezentate de Biroul National de Statistica, incluse in Raport lunar privind
evolutia social-economicd a Republicii Moldova, din 31 mai 2023, observdm cd domeniul
Constructiilor si al Tranzactiilor imobiliare au influentat negativ PIB-ul pentru anul 2022 cu cate
0,8 p. p. fiecare, desi analizele realizate, precum si datele prezentate in tabelul 2.1. vorbesc despre
o evolutie pozitiva a acestor indicatori in ceea ce priveste investitiile, valoarea, precum si volumul
total al lucrarilor/vanzarilor in domeniile respective.

Cererea si oferta de bunuri imobiliare. Cererea de locuinte in Republica Moldova este in
general stabild, iar oferta a ramas relativ limitatd in comparatie cu cererea. Totusi, exista anumite
discrepante intre cerere si oferta in diferite segmente de piata. De exemplu, cererea pentru locuinte
accesibile din punct de vedere financiar este mai mare decat oferta disponibila, iar cererea pentru
bunurile imobiliare se supune legilor generale de functionare a economiei de piatd, aflandu-se in
relatie invers proportionala cu factorul pret, deci cu cat mai mare este pretul, cu att mai putini
doritori de a cumpara un bun imobiliar vor fi.

Analizand raportul dintre cerere si ofertd in cadrul pietei imobiliare, putem afirma ca oferta
pe termen scurt este inelastica, adica, cantitatea de bunuri imobiliare oferite rimane neschimbata,
indiferent de modificarea preturilor, aspect legat de procesul tehnologic de durata, de

imposibilitatea producerii imediate (constructia sau reparatia) a imobilului sau distrugerea acestuia

67


https://mded.gov.md/wp-content/uploads/2023/06/Raport-lunar-2023-04.pdf
https://mded.gov.md/wp-content/uploads/2023/06/Raport-lunar-2023-04.pdf

(din contul amortizarii) ca raspuns la modificarile cererii sau ale structurilor acesteia [213, pag.
25].

Procesul de reproducere a fondului locativ reprezinta o componenta de importantd majora
pentru succesul reformelor economice si are o influentd directd asupra formarii structurilor
macroeconomice $i asupra dezvoltarii tarii. Piata imobiliara locativa (rezidentiald) reprezinta o
componentd importanta a economiei nationale, avand drept obiectiv social principal asigurarea
populatiei cu locuinte, orientata spre crearea conditiilor de trai necesare pentru activitatea vitala a
fiecérei persoane. Fondul locativ este constituit din totalitatea de incaperi locative (rezidentiale),
indiferent de forma de proprietate, situate pe teritoriul unui stat. Conform datelor oferite de Biroul
National de Statistica, la 1 ianuarie 2023, fondul locativ al Republicii Moldova a constituit 90
528,3 mii m?, numarul locuintelor total pe tari fiind de 1324,5 mii unitati [23].

Desi de cativa ani se vorbeste despre scaderea numarului de autorizatii acordate pentru
lucrarile de constructii, statistica vorbeste cu totul despre alta situatie, deci, autorizatiile se acorda
si constructiile noi vor continua sa apara. In acest sens, a fost elaborat tabelul 2.2., unde sunt
prezentate datele cu privire la numarul de autorizatii de constructii acordat pentru perioada 2020 -
2023, dupa cum urmeaza:

Tabelul 2.2. Autorizatii de constructie eliberate pentru cladiri,

pentru anii 2020 - 2023

2020 2021 2022 2023 in % fata de:
Anul 2022 Total

Total 3038 4118 3394 3414 100,6 100
Din care pentru
cladiri:
rezidentiale 2044 3026 2301 2252 97,9 66,0
nerezidentiale 994 1092 1093 1162 106,3 34,0
Din total, in:
Mediul urban 1730 2430 1517 1545 101,8 45,3
Mediul rural 1308 1688 1877 1869 99,6 54,7

Sursa: elaborat de autor in baza sursei [23, disponibil:
https://statistica.gov.md/ro/autorizatii-de-construire-eliberate-pentru-cladiri-in-anul-2023-
9801 60917.html ]

Reiesind din informatiile prezentate in tabelul 2.2., pentru comparatie, observam o crestere
cu 0,6 % in raport cu anul 2022, respectiv o scadere de 2,1 % a numarului de autorizatii acordate
pentru cladirile rezidentiale si o crestere cu 6,3 % a numarului de autorizatii acordate pentru

cladirile nerezidentiale. Analizand repartitia acordarii autorizatiilor pe medii de trai, observam ca
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in mediul urban a crescut numarul acestora cu 1,8%, iar in mediul rural a scazut cu 0,4 % fata de
anul 2022,

Daca ar fi sa analizam repartizarea eliberarii autorizatiilor pentru constructii pe regiuni,
raportate la tipul imobilelor construite (rezidential si nerezidential), conform informatiilor oferite
de Biroul National de Statistica (tabelul 2.3.), au fost acordate un numar impunator de autorizatii
in anul 2021 in municipiul Chisindu pentru cladiri rezidentiale (1690) in raport cu doar 172
autorizatii pentru constructie in cadrul pietei imobiliare nerezidentiale, ceea ce demonstreaza si
confirma inca o datd parerea mai multor specialisti in domeniul imobiliar care sustin ca piata
imobiliara din Republica Moldova, de cele mai multe ori, este asociata cu piata imobilului locativ
(rezidential), deoarece acesta ocupa cea mai mare pondere in totalul pietei imobiliare. Aceeasi
diferentd colosald se atestd si in anul 2022, in Chisindu, unde cifrele vorbesc despre 1118
autorizatii pentru constructiile rezidentiale si de 193 autorizatii nerezidentiale. In ceea ce priveste
zona centrald, atat in 2021, cat si in 2022, autorizatiile pentru constructiile rezidentiale practic au
fost duble fata de cele nerezidentiale. Pentru anul 2023 se mentine aceeasi diferenta, destul de
mare intre autorizatiile acordate pentru cladiri rezidentiale fatd de cele nerezidentiale in municipiul
Chisindu (944 autorizatii pentru cladiri rezidentiale si respectiv 151 autorizatii pentru cladiri
nerezidentiale). Aceeasi diferenta se observa si in zona centrala, iar in nordul Republicii Moldova
si partea de sud, numarul autorizatiilor acordate sunt comparabile pe tipurile de imobil analizate.
O informatie mai detaliata cu privire la numarul de autorizatii de constructii eliberate pe ultimii

ani, pe diverse tipuri de imobile si pe diverse regiuni este reprezentatd in Anexa 5, tabelul A.5.1.

Tabelul 2.3. Numarul de autorizatii de constructie eliberate, pe tipuri de cladiri si
regiuni, pentru anii 2021 - 2023

Regi- Mun. Chisiniu Nord Centru Sud
uni:
Anii: | 2021 | 2022 | 2023 | 2021 | 2022 | 2023 | 2021 | 2022 | 2023 | 2021 | 2022 | 2023
rezide | 1690 | 1118 | 944 | 298 | 241 | 237 | 656 | 605 | 605 | 175 | 179 | 184
ntiale
nerezi | 172 193 151 254 267 299 316 274 274 151 206 215
dentia
le

Sursa: [23, Disponibil: https://statistica.gov.md/ro/autorizatii-de-construire-eliberate-
pentru-cladiri-in-anul-2023-9801 60917.html ]

Pe piata imobiliara din Republica Moldova, se numara diferite tipuri de bunuri imobiliare,
inclusiv apartamente, case individuale, vile, terenuri si proprietati comerciale. Apartamentele
reprezintd cea mai comuna optiune de locuit, iar casele si vilele sunt mai des intalnite in afara

orasului Chisindu, in unul dintre cele 19 unitdti administrativ-teritoriale, printre care 7 orase
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(Chisinau, Cricova, Sangera, Durlesti, Vatra, Vadul lui Voda, Codru) si 12 comune (Bacioi,
Budesti, Bubuieci, Ghidighici, Colonita, Truseni, Cruzesti, Gratiesti, Condrita, Stauceni, Ciorascu
si Tohatin).

In ultimii ani, s-a observat o crestere a interesului pentru achizitionarea de locuinte noi, cu
facilitati moderne si infrastructura dezvoltatd. De asemenea, tendinta de a investi in proprietati
pentru inchiriere, in special in zonele urbane, a capitat amploare. In paralel, dezvoltarea proiectelor
imobiliare si constructia de noi complexe rezidentiale continua sa fie un factor important pe piata
imobiliara din Republica Moldova.

Analizand evolutia pietei imobiliare in perioada 2000-2021, constatdm ca 1n 2021 practic s-
a dublat numarul cladirilor date in exploatare pentru fiecare pozitie, iar tabelul 2.4. inglobeaza

datele desfasurate cu privire la acest aspect:

Tabelul 2.4. Numarul cladirilor date in exploatare si suprafata acestora
(numarul cladirilor in unitati si suprafata acestora in mii m?

Indicator 2010 2015 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Numarul
cladirilor - 1909 |1893 | 1572 2067 | 2555 2446 | 2907 2193
total

Din care:

Cu destinatie
rezidentiala
Cu destinatie

nerezidential 193 269 474 457 517 421 379 402
Suprafata
totala a
cladirilor, mii
m2

Din care:

Cu destinatie
rezidentiala
Cu destinatie
nerezidentiala

1716 | 1624 | 1098 1610 | 2038 2025 | 2528 1791

763,1 | 8605 |11458 |9074 |11884 |968,3 |1250,2 7219

625,6 | 638,8 | 7443 582,7 | 78555 653,2 | 936,4 405.0

137,5 | 221,7 | 4015 324,7 | 402,9 3151 | 3138

316,9

Sursa: [14, disponibil:
https://statistica.gov.md/files/files/publicatii electronice/Anuar Statistic/2023/17 AS.pdf]

O privire generala asupra datelor prezentate in tabelul 2.4., confirma, in mod repetat, cele
expuse anterior cu privire la ponderea semnificativa si importanta majord a pietei imobilului
locativ in cadrul pietei imobiliare totale, observandu-se o diferentd colosald intre numarul
cladirilor cu destinatie rezidentiala in raport cu cea nerezidentiald, precum si in ceea ce priveste
suprafata acestora, aceastd diferenta fiind observata cu intervale din ce in ce mai mari pe parcursul

anilor, incepand cu anul 2010 si pana in 2022. Totodata, in perioada analizata (anii 2010 pana in
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2021), se observa practic o dublare a numarului de locuinte construite, crescand de 1a 4933 in 2010
pana la 10609 in 2021. Odata cu cresterea numarului de locuinte, creste si suprafata totald a
acestora, insd nu in raport direct proportional, ceea ce vine sa confirme ipoteza ca majoritatea
populatiei se orienteazd spre procurarea locuintelor cu suprafete moderate/acceptabile, farda a
exagera. in acelasi timp, se observi o scidere drasticd a numarului locuintelor date in exploatare
in anul 2022, acestea fiind de doar 4418 unitati, situdndu-se practic sub nivelul datelor aferente
anului 2010. Aceasta situatie este creata drept urmare a inceputului conflictului militar din regiune,
si asociatd cu o perioadd de fricd si incertitudine a populatiei in raport cu perioadele viitoare,
scaderea drasticd a puterii de cumparare, inflatia, cresterea ratei dobanzilor bancare si micsorarea

numarului de autorizatii de constructii. (Tabelul 2.5.)

Tabelul 2.5. Numarul total de locuinte date in exploatare, perioada 2010-2022

Indicator | 2010 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022
Numirul total 4933 7 587 6 075 9249 7301 9 955 7 549 10 609 | 4418
de locuinte
construite,
unitati
Suprafata totali | 546,2 609,7 515,5 700,4 551,4 763,0 602,5 899,5 386,0
a locuintelor
construite, mii
m?2

Din care:
Case de locuit 1668 1532 1287 1013 1519 1891 1935 2 383 1651
individuale,
unitati
Suprafata totald | 257,0 225,6 180,4 143,0 187,5 2271 234,1 288,9 207,6
a caselor de
locuit
individuale, mii
m?2

Sursa: Sursa: [14, disponibil:
https://statistica.gov.md/files/files/publicatii electronice/Anuar Statistic/2023/17 AS.pdf]

In tabelul 2.6., sunt prezentate informatiile cu privire la tipul de locuinte date in exploatare
in anul 2021, in raport cu 2020 si 2019, pe tipuri de locuinte si medii de trai.

Tabelul 2.6. Locuinte date in exploatare, anul 2020 — 2021

Informativ:
2021 1n % .o .
2021 2020 fati de 2020 2020 in % fatd de
’ 2019
Locuinte - total, mii unitati 8,9 7,5 117,2 75,8
eapartamente 6,7 5,6 1191 69,6
ecase de locuit individuale 2,2 1,9 111.6 102,3
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Continuare Tabel 2.6.
din total in:
emediul urban 7,5 6,4 116,3 72,0
emediul rural 14 11 122.,6 108,8
Suprafata totali, mii m? 718,8 602,5 119,3 79,0
eapartamente 456,6 368,4 123,9 68,7
ecase de locuit individuale 262,2 234,1 112,0 103,1
din total in:
emediul urban 562,5 473,2 118,9 74,0
emediul rural 156,3 129,3 120,9 104,5

Sursa: [23, disponibil: https://statistica.gov.md/ro/locuinte-date-in-exploatare-in-anul-
2021-9801_3536.html ]

Analizand tabelul 2.6., se observad o crestere cu 17,2 % a numarului de locuinte date in
exploatare in anul 2021 in raport cu 2020, insd o scadere a acestora cu 24,2% in 2020, comparativ
cu 2019, urmare a crizei cauzatd de pandemia de COVID 19. Totodata, se observa o scadere a
numarului de apartamente date in exploatare in 2020 si o crestere a numarului caselor individuale,
crestere care se manifesta si in repartizarea pe medii de trai a locuintelor, ponderea locuintelor din
mediul rural fiind mai mare in 2020 in raport cu 2019, si in 2021 mai mare in raport cu 2020, ceca
ce justificd ipoteza cd, in perioada crizei pandemice, multe persoane se orienteazd nu spre
apartamente, ci spre case de locuit individuale si tind sa "fugd" din orase la periferii sau la sate.
Insa, analizand numarul acestora in 2020 si 2021 inclusiv, observam ca decalajul mare dintre
numarul de apartamente si case de locuit, Intre locuinte in localitati urbane si rurale, despre care
se discuta anterior, se pastreaza si in continuare.

Conform datelor Biroului National de Statisticd, numarul locuintelor date in exploatare in
anii 2017-2021, precum si repartizarea acestora pe tipuri de imobil locativ: apartamente si case
individuale, arata aceeasi diferentd majora intre mediul urban si rural atat ca numar, cat si ca
suprafata. (figura 2.11.)
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Figura 2.11. Numarul locuintelor date in exploatare, anii 2017-2021, mii unitati
Sursa: [23, disponibil: https://statistica.gov.md/index.php/ro/locuinte-date-in-exploatare-
9450_4584.html ]
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Astfel, din totalul de 8.9 mii locuinte date in exploatare in 2021, 6,7 mii sunt apartamente si
doar 2,2 mii sunt case individuale de locuit. Totodata, observam ca din cele 8,9 mii unitati locuinte,
7,5 mii au fost date in exploatare in mediul urban si 1,4 mii in mediul rural, in anul 2021.

Facand o analizd a evolutiei numarului imobilelor in functie de numarul de etaje, a fost
realizat tabelul A.5.2. din Anexa 5, unde este reprezentata repartizarea blocurilor de locuit dupa
numarul de etaje, observandu-se o scadere drastica a blocurilor/cladirilor cu 1-2 etaje de la 40,3%
in totalul acestora 1n anul 2010, la 0,7% din total in anul 2021 si o crestere pana la 6,5 % in anul
2022, inclusiv si o scadere mai lejerd a celor cu 9 etaje, de la 16,8% in anul 2010, la 7,5 % in 2021
si o crestere de pana la 30,4 % in anul 2022. Ponderea blocurilor cu 3-4 etaje a cunoscut o crestere
treptatd pe parcursul anilor, atingdnd cota maxima in 2015 (5,4%), dar scazand considerabil
ulterior pana la 1,2 % in anul 2021, fiind urmata de o crestere practic dubla (3,3 %) in 2022. Cea
mai mare crestere procentuald se observa la blocurile cu 6-8 si 10-15 etaje, de la 27,1 % in 2010,
pana la 72,1 % 1n 2020, urmata iarasi de o scadere pana la 30,4 % in 2022.

Analizand si sistematizand datele statistice cu privire la solicitdrile apartamentelor dupa
numarul de odai, observam ca cele mai solicitate sunt apartamentele cu 2 odai (47,9 % pentru anul
2021), tendinta care se mentine cat de cat constanta pe parcursul celor 5 ani analizati, fiind urmate
de cele cu o odaie (37,5 % pentru anul 2021), apoi imobilele cu 3 odai (13,3 % in 2021). (figura
2.12))
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Figura 2.12. Repartizarea blocurilor de locuit dupa numirul de odai, in %
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [15, disponibil:
https://statbank.statistica.md/PxWeb/pxweb/ro/40%20Statistica%20economica/40%20Statistica
%20economica_ 18%20CON _CONO020 serii%20anuale/CON020500.px/table/tableViewLay
outl/?rxid=b2ff27d7-0b96-43c9-934b-42ela2a9a774 ]
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Urmatorul pas in analiza pietei imobiliare se referd la analiza prefurilor, activitate importanta
pentru a intelege dinamica si tendintele sectorului respectiv. imbinarea informatiilor despre preturi
cu celelalte criterii mentionate anterior va face posibila o analiza aprofundata a pietei imobiliare
si identificarii importantei acesteia in economie. Preturile locuintelor in Republica Moldova au
inregistrat o crestere in ultimii ani si variaza in functie de tipul imobilului (primar sau secundar),
amplasarea imobilului (raportate la zonele valorice din municipiul Chisindu, structura sectorului
administrativ al municipiului Chisinau, prezentata in Anexa 6, tabelul A.6.), dimensiunea si
calitatea acestuia. Zonele urbane, in special municipiul Chisinau, au inregistrat cerere si preturi
mai inalte, comparativ cu zonele rurale, ceea ce ne permite sa afirmam ca piata imobiliara din
Republica Moldova este caracterizata printr-o tendinta considerabild de urbanizare. In functie de
sectoarele si zonele valorice in care se afla imobilul este stabilit pretul de vanzare al acestuia.
Informatii cu privire la pretul mediu pentru un metru patrat suprafata, pe sectoare a municipiului
Chisinau, este reprezentata in tabelul 2.7.

Tabelul 2.7. Pretul mediu pentru un m? suprafati locuinti pe sectoare ale

municipiului Chisiniu, iunie 2018 / iunie 2023 (€/m?)

Sectorul | Zona Apartament cu | Apartament cu | Apartament Apartament cu
valorica 0 odaie 2 odai cu 3 odai 4 si mai multe
odai

lunie lunie lunie lunie lunie lunie | lunie lunie
2018 2023 2018 2023 2018 2023 | 2018 2023
Centru Centru 636 918 596 818 532 657 493 585
Telecentru | 573 827 538 739 471 581 431 512
Botanica | Botanica 603 871 578 793 503 621 469 556
Botanica de | 563 813 553 759 A75 586 438 520
jos
Aeroport 523 755 481 660 454 560 430 510
Albisoara 598 863 570 783 501 619 492 584
Rascani 589 850 547 751 507 626 490 581
Rascanii de | 567 819 514 706 158 565 441 523
Rascani | jos

Posta 565 816 537 737 473 583 465 552
Veche

Ciocana | Ciocana 576 832 545 748 474 584 154 539
noua

Otovasca 478 690 455 625 399 492 381 452

Buiucani 566 801 547 733 A71 572 135 507

Buiucanii 555 817 534 751 164 581 n27 516

de jos

Sculeanca 550 794 520 714 162 570 421 500
Sursa: elaborat de autor in baza sursei [23, 154]

Buiucani
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Astfel, analizand informatia prezentata anterior, putem observa ca, in iunie 2018, cel mai
mare pret pentru un metru patrat de suprafatd imobil era intalnit la apartamentele din sectorul
Centru (636 €/m?) si Botanica (603 €/m?), pret stabilit pentru apartamentele cu o odaie, iar cel mai
mic pret il aveau apartamentele cu patru si mai multe odai din sectorul Ciocana, Otovasca (381
€/m? si Buiucani, Sculeanca (421 €/m?). In ceea ce priveste preturile apartamentelor in 2023,
aceeasi tendintd se observa in cazul apartamentelor cu o odaie din sectorul Centru al capitalei,
pretul mediu fiind de 918 €/m?, iar cel mai mic pret se mentine pentru aceleasi sectoare ca si in
anul 2018. Totodata, tinem sa mentiondm ca in anul 2023 se atesta o crestere a preturilor medii
fata de cele din 2018, drept exemplu ar fi pretul pentru un metru pétrat al unui imobil cu o odaie,
situat in sectorul centru, observandu-se o crestere semnificativd, de la 636 €/m? la 918 €/m?,

cresterea constituind 44,34 % etc.

633 690 732
567
972 997
720 — 1t o= —°
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=&— Apartamente piata primara Apartamente piata secundara

Figura 2.13. Evolutia preturilor la apartamentele din cadrul pietei primare si
secundare din municipiul Chisiniiu, €/m?
Sursa: [79, disponibil: https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-
preturile-la-apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-
crestere-de-23/].

Conform opiniei expertului Veaceslav lonitd, "dupd o perioadd de stagnare de aproximativ
sase luni, preturile apartamentelor din mun. Chisindu au inregistrat o revenire in primul trimestru
al anului 2023, crescand cu 2,3%. In aceasti perioada, pretul mediu al unei locuinte a ajuns la 766
€/m?, dupi sdptimani de mentinere la nivelul de 745 €/m?. Este important si subliniem ci aceasti
crestere nu trebuie confundata cu o noud crestere a preturilor, ci mai degraba cu o recuperare a
valorilor anterioare. Chiar si dupa o crestere semnificativd in perioada 2021-2022, preturile
apartamentelor incd nu au atins nivelul inregistrat in 2008, cAnd media era de 900 €/m?. Totodats,
in anul 2022, piata imobiliara din Moldova a fost afectata de cativa factori majori care au avut un
impact semnificativ asupra acesteia” [79]:

1. Reanimarea prea rapida a preturilor a determinat o ingrijorare in randul cumparatorilor;
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2. Conflictul militar din Ucraina a avut un impact negativ major asupra deciziilor de
achizitionare a apartamentelor, descurajand potentialii cumparatori;

3. Inflatia inalta a determinat cetdtenii sa se orienteze spre cheltuieli curente, minimizand
interesul pentru investitiile imobiliare, si

4. Cresterea ratelor la creditele imobiliare a redus numarul tranzactiilor ipotecare, ceea ce a
dus la micgorarea cererii.

Toti acesti factori au contribuit la fenomenul numit "cerere aménata", multi oameni au
amanat decizia de a cumpdra un apartament in 2022, cu toate acestea, potentialii cumparatori nu
au abandonat ideea de a achizitiona un imobil, ci au ramas in asteptarea unui moment potrivit. Prin
urmare, pentru anii 2023-2024, se anticipeaza o crestere semnificativa a tranzactiilor imobiliare,
ca rezultat al combinarii cererii obisnuite cu cererea amanata din 2022. "Chiar daca preturile
apartamentelor s-au majorat in primul trimestru din 2023, ele au devenit mai accesibile pentru
cumpdratori, lucru datorat faptului ca salariul mediu anual din Moldova, calculat in Euro, a crescut
mult mai rapid decat cresterea preturilor la apartamente. Astfel, in primul trimestru al anului 2023,
salariul mediu anual in Moldova a ajuns la 6.555 Euro, ceea ce reprezinta o crestere 20,5% fata de
anul 2022" [79], informatie prezentata detaliat in Anexa 7, figura A.7.1.

Aceeasi sursa afirma ca, desi in 2022 a fost inregistratd o crestere fard precedent a preturilor
la apartamente pentru ultimii 20 de ani, trebuie de tinut cont ca preturile se calculeaza in Euro si,
contrar aparentelor, ele au devenit mult mai accesibile chiar si decat acum un an. Desi pare un
paradox, in primul trimestru al anului 2023, apartamentele din municipiul Chisinau au ajuns cele
mai accesibile de la independenta pana in prezent. "Actualmente, pentru a procura un apartament
de 70 m? in municipiul Chisindiu, persoana cointeresati ar trebui sa primeasca un salariu echivalent
cu 8,2 ani de munca, ceea ce reprezinta de 4,4 ori mai putin decat acum 15 ani, iar comparativ cu
anul 2021, efortul financiar s-a redus cu aproape un an" [79]. Anexa 7, figura A.7.2.

In acelasi timp, trebuie si mentiondm ci 15 ani in urma, preturile apartamentelor vechi din
municipiul Chisindu erau comparabile sau pe alocuri mai mari decat cele ale apartamentelor noi,
in prezent insd, se atesta o crestere semnificativa a preturilor imobilelor noi, in raport cu cele din
cadrul pietei secundare, de cca 1,4 ori. Altfel spus, apartamentele din cadrul pietei primare, in
varianta albd valoreaza cu cca 40% mai mult decat cele din cadrul pietei secundare, facand
comparatie cu diferenta de 22% de acum 2 ani. In perioada de crizi, aceasti diferentd a fost de
36%, deoarece oamenii, in timpul crizei, si-au orientat preferintele spre obiecte mai accesibile din
punct de vedere financiar [79].

Pe termen mediu, se prognozeaza ca decalajul va continua sa existe pana la cel putin 50%,

observandu-se o tendinta clard de diferentiere semnificativa a preturilor intre apartamentele noi si
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cele vechi. Prin comparatie, in anul 2020, sumele obtinute din vanzarea unui apartament vechi de
70 m? ar fi permis achizitionarea unui apartament nou de 57 m?. In prezent, aceeasi suma ar permite
procurarea unui apartament nou de doar 51 m?, iar in urmatorii 2-3 ani, se anticipeazi o scadere a
suprafetei procurabile pani la 47 m? sau chiar mai putin [79].

Un alt element important in analiza pietei imobiliare se refera la studierea comportamentului
cumparatorului de imobile, deoarece intelegand preferintele, nevoile si anticipand deciziile
cumparatorilor, poate fi asigurata o perspectiva valoroasd asupra cererii si evolutiei pietei, in acest
context, prezinta interes cercetarea comportamentului cumparatorului de imobile Tn urmatoarele
directii:

» Identificarea preferintelor si nevoilor cumparatorului va permite intelegerea acestora in
raport cu achizitionarea bunurilor imobiliare. Oamenii cautd imobile care se potrivesc nevoilor si
preferintelor lor, in ceea ce priveste dimensiunea imobilului, localizarea, vecinii, caracteristicile
interioare, gradul de intimitate, infrastructura zonei, natura cartierului, accesibilitatea si altele. Prin
identificarea acestor preferinte, dezvoltatorii si agentii imobiliari VvOr putea cunoaste
particularitatile necesare pentru a satisface cerintele cumparatorilor din cadrul pietei imobiliare si,
de ce nu, anumite cerinte specifice ale acestora.

» Stabilirea factorilor (stabilitatea financiara, accesibilitatea la credite imobiliare, politica
statului, tendintele demografice si preferintele personale etc.) care influenteaza comportamentul
cumparatorului si ajuta la luarea deciziilor de cumparare a bunurilor imobiliare, iar prin intelegerea
acestora, poate fi evaluat impactul pe care il exercita asupra cererii si ofertei de bunuri imobiliare.

» Evidentierea tendintelor emergente in cadrul pietei imobiliare prin observarea cresterii
interesului pentru anumite tipuri de bunuri, cum ar fi locuintele ecologice sau spatiile de lucru
flexibile care pot influenta dezvoltarea si adaptarea ofertei in concordanta cu cererea in cadrul
pietei.

» Evaluarea nivelului de satisfactie al cumparatorilor in urma achizitionarii unui imobil,
prin colectarea si analiza feedback-ului si a recenziilor cumparétorilor, pentru a obtine o intelegere
mai buna a punctelor tari si a directiilor care pot fi imbunatatite in oferta de bunuri imobiliare.

» Dezvoltarea strategiilor de marketing eficiente si adaptate domeniului imobiliar.

Deci, intelegerea preferintelor, canalelor de informare si luare a deciziilor de cumparare din
punctul de vedere al cumparatorilor poate contribui la 0 comunicare mai sigura, dar totodata si
destul de personalizata cu acestia, sporind sansele de succes 1n atragerea si fidelizarea clientilor.

Comportamentul cumparatorului, din perspectiva psihologica si sociologica, reprezintad
"ansamblul de reactii exterioare prin care un individ raspunde la stimuli" [128, pag. 90]. Aceste
reactii sunt observabile obiectiv in comportamentul global al individului, independent de ceea ce
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declara, gandeste sau are ca atitudine 1n plan psihologic. Totodata, "comportamentul individului
este definit de trei elemente de baza: stimulul (cauza sau imboldul), nevoia (dorinta care necesita
a fi satisfacuta) si obiectivul (scopul urmarit de cumparator)"” [128, pag. 90].

Un interes aparte tine de aspectele aferente obiceiurilor de cumpdrare ale individului,
preferintele acestuia, intentiile de cumpdrare, perceptiile, motivatia cumpararii, stilul de viata al
individului, personalitatea si alte aspecte ce tin de comportamentul cumparatorului. Aceste procese
psihologice sunt foarte importante 1n studierea satisfactiei cumparatorilor de imobil locativ atat in
cadrul pietei primare, cat si in cadrul pietei secundare, din motiv ca produsul care face obiectul
tranzactiei, in ambele cazuri, este unul specific: se cumpara relativ rar, are pret destul de inalt,
perioada de luare a deciziei de cumparare este una indelungata, ceea ce da posibilitate potentialului
cumpdrator sd analizeze toate aspectele posibile. [144, pag. 145]

Comportamentul cumparatorului este in continud schimbare, respectiv, nevoile individului
se multiplicd in proportie exponentiald datoritd progresului tehnico-stiintific care conduce la
inventarea de noi si noi nevoi reale si artificiale. De reguld, autoritatile nu intervin pe piata
imobiliara, ci construiesc ,,scena” si infrastructura ,,actorilor”, de fapt asigura acele servicii de care
este nevoie pentru dezvoltarea sectorului privat. Principalii actori ai pietei imobiliare sunt [133,
pag. 263-264]:

» Proprietarul/Utilizatorul — cumpara casele ca o investitie si/ sau locuiesc in ele.

» Proprietarul este considerat investitorul pur. Nu utilizeaza bunul imobiliar pe care 1l cumpara.
In general, inchiriaza proprietatea altei persoane.

» Rentierul este reprezentat de consumatorul pur.

» Dezvoltatorul (engl. ,,developer”) reprezinta acel participant care pregateste terenul pentru
constructie, rezultand astfel un nou produs pe piata.

» Renovatorul furnizeaza pietei cladiri remobilate.

» Intermediarii sunt reprezentati de banci, brokeri imobiliari, avocati etc., participanti care
faciliteaza cumpararea si vanzarea unui bun imobiliar.

In contextul pietei imobiliare locative, comportamentul cumpdrdtorului de imobil se referd
la conduita si actiunile individului in procesul de informare, cautare a unui imobil, analiza a
ofertelor de pe piata, procesul de cumparare si comportamentul post-cumparare, manifestat prin
satisfactia sau nemultumirea acestuia in raport cu bunul achizitionat.

Autorii Gilbert D. Harrell si Gary L. Frazier vin cu o abordare asupra factorilor care
influenteaza comportamentul unui consumator, clasificare actuala si pe larg aplicata si in cadrul

procesului decizional de cumparare a bunurilor imobiliare:
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Factorii psihologici: Factorii sociali si
societali:

; Cultura, Subcultura,
Perceptia Clasele sociale,
Atitudinea Grupurile de referinta,
Familia

etc.

Motivatia

Invitarea

etc.

Luarea deciziei de

cumparare

Figura 2.14. Factorii care influenteaza comportamentul cumparatorului in luarea
deciziei de cumparare
Sursa: elaboratd de autor in baza sursei [13, pag. 188, 128, pag. 91]

In procesul decizional de cumpirare al unui imobil, este important de atras atentia asupra
bugetului disponibil al cumparatorului. Cumparatorii de imobile trebuie sa ia in considerare
preturile bunurilor imobiliare, costurile de Intretinere, precum si orice taxe si impozite aferente
tranzactiilor cu imobile, capacitatea de plata, factori care pot afecta alegerea intre cumpararea sau
nu a unui bun imobiliar, decizia de cumparare fiind influentatd inclusiv si de experientele
anterioare ale cumparatorilor si opinia prietenilor sau a familiei acestora. Cei care au cumparat
anterior un imobil, pot fi mai familiarizati cu procesul si CUNOSC Cu exactitate ceea ce cauta si ce
asteptdri au in raport cu un imobil, totodata, experientele anterioare pot influenta si alegerea
companiei de constructii si a agentilor imobiliari cu care se doreste colaborarea. Studierea
comportamentul cumparatorului de imobile reprezinta un proces complex, determinat de o serie
de factori care influenteaza decizia finala de cumparare a unui imobil, in mod special, este ghidat
de tipul motivatiei care sta la baza achizitiei. in tabelul 2.8., sunt prezentate principalele tipuri ale

motivatiei, adaptate la procesul de cumparare al unui bun imobiliar:

Tabelul 2.8. Clasificarea motivatiei prin prisma cumpararii unui bun imobiliar

Tipul Tipuri de motivatii aferente cumpéaréarii unui bun imobiliar:

motivatiei:

Motivatii Reprezentate de motivul ce determind cumpdrarea unui imobil dintr-o anumita

primare categorie, spre exemplu, nevoia de a cumpara unul nou pentru a trece din cel
vechi si uzat.

Motivatii Reprezintd motivatiile care determina cumpararea unui imobil de la o companie,

secundare fiind mai motivat sa o faca apeland la o companie cu renume sau 0 locuinta din
cadrul programelor existente (,,Prima Casa”).
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Continuare Tabel 2.8.
Motivatii Acestea se refera la motivatiile sugerate de rationamente logice ale diferitor
rationale situatii in care se afla cumparatorul, cum ar fi situatia cand acesta are nevoie de
un apartament confortabil, iar amplasarea 1i ofera o multime de facilitati.
Motivatii Aceste motivatii se referd la impresia formata de consumator in raport cu
irationale locuinta. Cumparatorul ipotetic poate sd-si cumpere un imobil de lux, in ciuda
nevoii de a-si achizitiona un apartament planificat din timp.
Motivatii Daca cumparatorul este influentat de ideea cé are nevoie de un apartament nou,
constiente aceastd motivatie este una constienta.
Motivatii Se referd la motivatiile care opereaza la nivelul subconstientului, care pot
latente influenta deciziile noastre subtil si, cel mai des, in mod total neasteptat.

Sursa: elaborat de autor

Este important ca consumatorii sa fie bine informati si sa ia in consideratie toti factorii
relevanti inainte de a lua decizia de cumparare finala.

Studierea concurentei in cadrul pietei imobiliare se refera la activitatea necesara pentru a
intelege cum functioneaza aceasta piatd si pentru a identifica oportunitati si amenintari pentru
afacerile din acest sector. In acelasi timp, vorbind despre concurenti in cadrul pietei imobiliare,
ne orientdm spre doud directii: companiile constructoare de imobil si agentiile imobiliare, ca actori
principali participanti ai pietei imobiliare. Analizand concurenta in cadrul pietei imobiliare din
Republica Moldova, vom atrage atentie deosebita urmatoarelor momente importante, cum ar fi:

> ldentificarea competitorilor principali si evaluarea strategiilor lor de afaceri, analizand
structura preturilor oferite, a bunurilor, a serviciilor aferente vanzarii de imobile, precum si a
canalelor de vanzare utilizate;

» ldentificarea barierelor de intrare pe piata imobiliara din Republica Moldova cu privire la
capitalul necesar pentru a Incepe afacerea, regulamentele si restrictiile de ordin juridic, reputatia
st Increderea 1n randul clientilor etc.;

> Intelegerea nevoilor si preferintelor cumparitorilor, precum si analiza tendintelor actuale
de cumparare existente in cadrul pietei imobiliare din Republica Moldova;

» ldentificarea modului in care competitorii din cadrul pietei imobiliare autohtone se
adapteaza la schimbari si provocdri, precum si modul in care acestia is1 dezvolta si isi promoveaza
bunurile si serviciile pentru a ramane relevanti intr-un mediu competitiv;

» Examinarea tuturor factorilor care influenteaza succesul sau esecul unei companii a
determinat aparifia mai multor modele, metode, precum si metodologii specifice de analizd si
diagnosticare a eficientei activitatii companiei [143, pag. 65]. Aplicarea metodelor, tehnicilor de
cercetare a pietel precum si a instrumentelor de marketing in evaluarea concurentei pe piata

imobiliara, inclusiv elaborarea analizei SWOT (varianta completa a acesteia este reprezentata in
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Anexa 8, tabelul A.8.), pentru identificarea si evaluarea punctelor tari, punctelor slabe,
oportunitatilor si amenintarilor pentru domeniul imobiliar.

Este important sd Intelegem cd studierea concurentei pe piata imobiliara din Republica
Moldova este o activitate continud si trebuie sa fie insotita de o adaptare constanta la schimbarile
din sectorul respectiv, precum si la nevoile clientilor.

O latura esentiald care necesitd o atentie deosebitd in analiza pietei imobiliare este
reprezentatd de gestionarea eficienta a riscurilor, pentru a minimiza potentialele pierderi si a
asigura stabilitatea investitiilor. Este important de remarcat cd gestionarea riscurilor in cadrul
pietei imobiliare implicd o abordare individualizata si adaptatd la circumstantele specifice ale
fiecarui investitor, iar consultarea cu specialistii din domeniu si efectuarea unei analize detaliate
reprezintd aspecte esentiale in gestionarea cu succes a riscurilor posibile in cadrul pietei imobiliare.

In urma analizei situatiei existente pe piata imobiliara, putem delimita urmatoarele riscuri

asociate acesteia, cele mai importante fiind reprezentate in tabelul 2.9.:

Tabelul 2.9. Tipologia riscurilor asociate pietei imobiliare

Nr. | Tipul de risc Explicatie:

1. Riscul economic Schimbarile economice, cum ar fi recesiunile sau fluctuatiile ciclice,
afecteaza piata imobiliard, deoarece in perioade de descrestere
economica, cererea si preturile bunurilor imobiliare pot scadea, ceea
ce poate duce la pierderi pentru investitori $i proprietari.

2. | Riscul financiar Riscuri financiare pentru achizitionarea sau dezvoltarea de bunuri
imobiliare pot fi reprezentate de accesul limitat la finantare sau
cresterea ratelor dobanzilor. Totodata, fluctuatiile valorii bunurilor
imobiliare pot afecta valoarea activelor si capacitatea de rambursare a

imprumuturilor.
3. | Riscul legislativ si Schimbarile n legislatia si reglementarile privind domeniul imobiliar,
reglementar precum: modificarile fiscale, reglementarile privind planificarea

urbanistica si politicile guvernamentale creeaza incertitudine si au
impact vizibil asupra activitatilor in cadrul pietei si asupra
profitabilittii acesteia.

4. | Riscul aferent Cererea pentru bunuri imobiliare poate varia in functie de factori, cum
cererii de imobile ar fi evolutia demografica, preferintele cumparatorilor sau schimbarile
in mediu de afaceri, respectiv, o scadere a cererii duce nemijlocit la
dificultati in vanzarea sau inchirierea proprietatilor.

5. | Riscul de lichiditate | Bunurile imobiliare pot fi active cu lichiditate scdzuta, ceea ce
inseamna cé poate fi dificil sa le convertiti rapid in numerar, iar in
conditii de piata nefavorabile, vanzarea unei proprietati poate necesita
mai mult timp si poate genera costuri suplimentare.

6. | Riscul de dezastre Bunurile imobiliare pot fi expuse la riscuri de dezastre naturale, cum

naturale ar fi cutremurele, inundatiile sau incendiile.
7. | Riscul de dezvoltare | Bunurile imobiliare pot fi afectate de disponibilitatea si calitatea
a infrastructurii infrastructurii in jurul acestora, astfel, infrastructura inadecvata, cum

ar fi drumuri rele, probleme ce tin de alimentare cu apa, canalizare sau
acces la servicii publice, afecteaza atractivitatea si utilizarea bunurilor
imobiliare.
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Continuare Tabel 2.9.

8. | Riscul modificarii Schimbarea preferintelor si cerintelor cumparatorilor (modificarile in
cerintelor si preferintele de locuinte, tehnologie sau stilul de viatd), influenteaza
preferintelor asupra valorii bunurilor imobiliare de anumite tipuri si pot necesita
cumparatorilor adaptarea si reconfigurarea acestora la conditiile cerute de

consumatori.

9. | Riscul aferente Bunurilor imobiliare noi sau in curs de dezvoltare sunt asociate cu
constructiei si riscurile de intarziere, costuri suplimentare si probleme legate de
calitatii calitatea constructiei. Lucrdrile de constructie necorespunzatoare,

materiale de calitate inferioara sau deficiente In proiectare vor avea un
impact negativ asupra valorii si utilizarii bunurilor imobiliare.

10. | Riscul de Bunurile imobiliare pot deveni rapid invechite si depasite din punct de
obsolescenta vedere tehnologic sau de design. Obsolescenta poate afecta
atractivitatea si valoarea acestora, necesitand investitii suplimentare
pentru modernizare sau reconfigurare.

11. | Riscul cu privire la | Instabilitatea politica si conflictele geopolitice afecteaza stabilitatea si

instabilitatea performanta pietei imobiliare, creand incertitudine in randul populatiei
geopolitica Cu impact simtitor asupra investitiilor si activitatilor in cadrul pietei
imobiliare.

Sursa: elaborat de autor

Este important s se cunoasca si sa fie gestionate aceste riscuri in cadrul investitiilor si
activitatilor legate de piata imobiliard, pentru a minimiza impactul negativ $i a maximiza
beneficiile financiare si strategice asociate acestei industrii, totodata, ar fi bine de anticipat aceste
provocari, amenintari si riscuri prin implementarea unor practici sustenabile si prin adoptarea de
politici si actiuni care si protejeze si sd conserve mediul inconjuritor. In acest scop, companiile
pot aplica modalitati diverse de gestionare a riscurilor in cadrul pietei imobiliare:

» Diversificarea portofoliului imobiliar al investitorilor achizitionand bunuri imobiliare in
diferite zone geografice si orientandu-Se spre noi segmente de piata;

> ldentificarea tendintelor de dezvoltare ale pietei imobiliare prin studierea sistematica a
cererii si ofertei, evolutia preturilor, factorii economici si demografici, precum si reglementarile si
politica guvernamentald in domeniul imobiliar;

» Evaluarea detaliata a investitiilor conturate prin analiza costurilor, a potentialului de
inchiriere sau revanzare a bunului imobiliar, a riscurilor specifice asociate imobilului respectiv si
a situatiei financiare a chiriasilor sau cumparatorilor potentiali;

» Achizitionarea asigurdrilor poate proteja investitorii impotriva potentialelor riscuri, cum
ar fi incendiile, inundatiile, daune accidentale etc., colaborand cu companii de asigurari de
incredere;

» Un control financiar eficient este absolut necesar pentru gestionarea riscurilor, prin
monitorizarea constantd a costurilor de intretinere, taxelor si impozitelor, precum $i mentinerea

unei rezerve adecvate pentru a face fata cheltuielilor neprevazute sau fluctuatiilor din cadrul pietei;
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» Consultarea expertilor in domeniul imobiliar care ofera expertizd in analiza pietei,

evaluarea proprietatilor, gestionarea financiara si strategii de investitii eficiente.

2.3. Analiza pietei imobiliare internationale

Studierea pietei imobiliare internationale aduce numeroase avantaje si oferd o perspectiva
globala asupra sectorului imobiliar, iar necesitatea de a fi bine informat si familiarizat cu specificul
si tendintele de dezvoltare al acesteia ajuta la adoptarea deciziilor corecte si eficiente in domeniul
dat, inclusiv in ceea ce priveste preluarea practicilor internationale eficiente din cadrul pietei
imobiliare si aplicarea acestora pe plan local. Totodata, analiza activitatii pietei imobiliare
internationale oferd informatii cu privire la oportunititi de investitii mai bune, diversificarea
portofoliului, protectie impotriva fluctuatiilor locale, acces la inovatii si dezvoltare profesionala
etc.

Practicile internationale aplicabile in cadrul pietei imobiliare pot aduce un sir de beneficii si
pot facilita in diverse moduri solutionarea problemelor aparute pe piata imobiliara locala, utilizand
practici si tehnologii mai avansate, pentru a spori eficienta companiilor imobiliare prin
automatizarea proceselor, utilizarea solutiilor digitale si aplicarea unor metode de lucru mai
eficiente. Atunci cand vorbim despre practicile internationale in domeniul pietei imobiliare, ne
referim, in primul rand, la felul in care companiile internationale in domeniul imobiliar au depasit
provocdrile, au adus inovatii iIn domeniu, cum ar fi utilizarea tehnologiilor inteligente in cladiri,
imobiliara etc., contribuind la reducerea costurilor si la cresterea valorii bunului imobiliar.

In scopul definirii particularitatilor specifice ale pietei imobiliare pe plan international, vom
identifica si analiza indicatorii cheie care reflecta starea si perspectivele acesteia, cum ar fi preturile
proprietatilor, ratele dobanzilor raportate la venitul mediu net, cererea si oferta, tendintele de
dezvoltare urbana etc.

Unul dintre indicatorii cheie care reflecta starea pietei imobiliare, atat la nivel national, cat
si international, este factorul pret, astfel, in tabelul 2.10., este reprezentata analiza comparativa a
preturilor bunurilor imobiliare in diverse tari, inclusiv si alti indicatori care il caracterizeaza,
informatie aferentd lunii iulie 2023. Pentru comparatie, au fost selectate tarile vecine Republicii
Moldova, unele tari europene si desigur, SUA, ca tara in care a inceput criza economicd din 2008,
China, tara unde au fost identificate primele focare de COVID 19 si de unde a izbucnit criza
pandemici, raspandindu-se, ulterior, la nivel global. In acelasi timp, unele tiri analizate prezinti

decalaje foarte mari Intre anumiti indicatori, cum ar fi nivelul pretului in orase si in afara acestora,
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astfel, din totalitatea tarilor au fost selectate cateva pentru analiza, insa in Anexa 9, tabelul A.9.,

este prezentatd informatia completa cu privire la preturile imobilelor pe plan international.

Tabelul 2.10. Analiza comparativa a preturilor bunurilor imobiliare in diverse tari,
iulie 2023, €/m?

Tara Pretul de Pretul de Intervalul de pret, in | Intervalul de pret,
cumpirare a | cumpairare a orage, € / m? la periferie si in
unui unui afara oraselor, €/
apartament in | apartament la m?
centre si periferie si in
orase, €/ m? | afara orasului,

€/m?

Moldova 1270,75 903,26 886,851 - 482,75 591,00 — 988,50
Romainia 2389,99 1385,25 1099,69 — 3030,41 909,12 — 2170,65
Ucraina 1327,63 830,88 859,65 — 2265,28 370,85 — 1228,07
Rusia 2063,51 1292,80 1003,92 — 5582,61 752,94 — 2733,35
Bulgaria 1553,55 1064,36 817,56 — 3065,85 510,98 — 1967,26
Germania 6556,62 4748,77 3950,00 —11792,07 3000,00- 8755,93
Italia 3550,00 2187,46 1800,00 — 8961,16 1200,00-4733,33
Franta 5681,67 4272,53 2900,00 — 12503,39 2000,00-9000,00
Spania 2123,00 1981,74 1750,00 — 5500,00 1200,00- 3500,00
Irlanda 4575,95 3386,00 2500,00 —9000,00 2000,00-6500,00
Grecia 2121,35 1791,48 1200,00 — 3700,00 1000,00- 3200,00
UK 5174,55 3921,58 2584,80 — 16041,27 2114,83-9137,73
India 1401,20 684,49 651,62 — 5563,61 355,56 — 2548,03
China 7700,38 4314,92 2773,49 — 18910,18 1638,88— 8824,75
Australia 6883,48 5212,09 4872,84 —14182,13 3045,52 - 9229,92
Canada 6155,66 4406,27 2954,40 — 10340,40 2264,40—- 8124,60
SUA 4252,00 2880,35 1755,60 - 14214,06 1463,00- 9738,15

Sursa: elaborat de autor in baza sursei [117, disponibil:

https://www.numbeo.com/property-investment/ ]

Conform datelor prezentate de www.numbeo.com [109], o baza de date globale cu privire

la preturile pentru bunurile imobiliare, in special a imobilului cu destinatie locativa si a
indicatorilor aferenti acesteia, observam ca cele mai inalte preturi pentru un metru pétrat de spatiu
locativ pe piata internationald il intdlnim in China (7700,38 € / m? in orase), fiind urmati de
Australia (6883,48 € / m?), apoi Germania (6556,62 € / m?), apoi Canada (6155,66 € / m?), Franta
(5681,67 € / m?) etc., Romania, Rusia, Spania si Grecia avand un pret mediu pentru un metru
ptrat, aproximativ la acelasi nivel (intre 2063,51 € / m? in Rusia si 2389,99 € / m? in Roménia), o
alta treapta este ocupata de Moldova, cu cel mai mic pret pentru un metru patrat suprafatd imobil
—1270,75 € / m?, ulterior, Ucraina cu 1327,63 € / m?, India cu 1401,20 € / m?, urmati de Bulgaria
cu 1553,55 €/ m?.
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Figura 2.15. Analiza comparativa a pretului bunurilor imobiliare in diferite tiri, iulie
2023, €/m*

Sursa: elaborata de autor in baza sursei [117, disponibil:
https://www.numbeo.com/property-investment/ ]

Aceste preturi reprezintd doar niste sume, unele par a fi colosale (China, Australia,
Germania), in raport cu preturile din Republica Moldova, India, Bulgaria, Insa raportate la nivelul
veniturilor si a salariilor medii pe tara respectiva, aceste preturi pot fi analizate si interpretate
corespunzator. Deci, analizand raportul dintre preturile pe piatd si veniturile, rata ipotecara
raportata la venit, indicele de accesibilitate a imprumuturilor, salariul mediu net lunar etc., factorii
care influenteaza activitatea din cadrul pietei imobiliare, favorizand sau, dimpotriva, tergiversand
cumpadrarea de bunuri imobiliare, am sistematizat datele privind piata internationald in tabelul

2.11. si figurile 2.15, 2.16., 2.17.:
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Tabelul 2.11. Analiza comparativa a principalilor indicatori aferenti pietei imobiliare

pe plan international, iulie 2023

Denumire Chisiniau Bucuresti | Kiev Moscova | Roma Barcelon
indicator: (Republica | (Roméania) | (Ucraina) | (Rusia) (Italia) a
Moldova) (Spania)

Raportul dintre
preturi si venituri, 11,17 10,01 16,29 22,35 15,52 11,28
(coeficient)

Rata creditului

ipotecar raportat la | 160,89 98,70 283,10 250,92 107,64 72,84
venit, (%)

Indicele de

accesibilitate a 0,62 1,01 0,35 0,4 0,93 1,37
imprumuturilor,

(coeficient)
Salariul mediu net
lunar (dupi 486,53 942,43 491,56 912,31 1746,48 1830,25
impozitare), euro
Rata dobanzii
ipotecare analizatd | 15 4, 7,76 | 16,75 9,55 3,46 2,67
timp de 20 ani (cu
rata fixa), (%)

Sursa: elaborat de autor in baza sursei [117, disponibil:
https://www.numbeo.com/property-investment/ ]

Pentru o imagine mai clara asupra acestor indicatori, au fost elaborate figurile 2.15., 2.16.:

2831
250,92

160,89
98,7 107,64

72,84
- 134 776 16,75 955 346 267
I E——

Rata creditului ipotecar raportat la venit, (%) Rata dobanzii ipotecare analizata timp de 20 ani
(cu rata fixa), (%)

B Chisindu (Republica Moldova) ® Bucuresti (Romania)
Kiev (Ucraina) Moscova (Rusia)
® Roma (ltalia) m Barcelona (Spania)

Figura 2.16. Analiza comparativa a ratelor creditelor ipotecare si a dobanzilor
aferente pietei imobiliare pe plan international, %, (iulie 2023)
Sursa: elaborat de autor in baza sursei [117, disponibil:
https://www.numbeo.com/property-investment/]

Din figura 2.16., observam ca cea mai inaltd valoare o are raportul dintre rata creditului

ipotecar si venit in Kiev (Ucraina) — 283,1%, iar cea mai mica valoare este inregistratd in Barcelona
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(Spania) — 72,84%, Republica Moldova, cu un rezultat de 160,89% se claseaza orientativ intre
Moscova (250,92%), care depaseste considerabil tara noastra, si Roma (107,64%). Informatii
detaliate despre nivelul ratei dobanzilor ipotecare pe plan international sunt reprezentate in tabelul

A.10., Anexa 10.

486,53

= Chisinau (Republica
Moldova) ,

= Bucurest1 (Romania)
Kiev (Ucraina)
Moscova (Rusia)

= Roma (Italia)

= Barcelona (Spania)

Figura 2.17. Salariul mediu net lunar (dupa impozitare), iulie 2023, euro
Sursa: elaborat de autor in baza sursei [117, disponibil:
https://www.numbeo.com/property-investment/ ]

Analizand datele din figura 2.17., observam ca in Barcelona, salariul mediu net lunar, dupa
impozitare, are cea mai inalta valoare din orasele incluse 1n analiza — 1830,25 euro, dar, totodata,
anume in Barcelona sunt si cele mai mici rate a creditelor ipotecare raportate la venit (72,84%) si
rata dobanzilor (2,67%). In ceea ce priveste Kievul, care are cele mai inalte rate, atit a creditelor
ipotecare raportate la venit, cat si rata dobanzilor, se atestd un salariu mediu net lunar de doar
491,56 euro, ceea ce este putin peste salariul mediu net din Republica Moldova si mult mai mic in
comparatie cu salariile medii nete din celelalte orase incluse 1n analizd. Roma, capitala Italiei, este
caracterizata prin rate medii la credite ipotecare raportate la venit, precum si rata dobanzii medie
celor prezentate in analiza, insa la capitolul salariu mediu net, aceasta poate fi apreciatd ca fiind
unul destul de nalt, foarte aproape de salariul mediu din Barcelona (1746,48 euro).

Preturile la imobilele locative din tarile europene difera foarte mult de la o tara la alta, ceea
ce permite expertilor sa afirme ca pana la crearea unei piete unice a locuintelor in Europa mai este
incd cale lunga. Una dintre metodele occidentale, aplicate in compararea costurilor locuintei in
diferite tari, este compararea pretului cu veniturile medii anuale (sau lunare) reale ale populatiei
active din tara respectiva [ 214, pag. 63].

Exact ca si in Republica Moldova, cumpararea si vanzarea bunurilor imobiliare este realizata

prin intermediul agentiilor imobiliare specializate in acest domeniu, percepand pentru activitatea
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lor comisioane, care diferd de la o tard la alta, de la un tip de imobil la altul si in functie de
amplasarea imobilului, astfel, pentru un imobil locativ tip apartament, se percepe, de reguld, un
comision care variaza de la 3 la 6 % in Republica Moldova, de la 1 la 3% in Roménia, de la3 -6
% din valoarea tranzactiei in Italia, 5 — 6 % in Germania, 5 % in Franta, 2 — 3 % in Marea Britanie
si Belgia. Mai mult decat atat, in cazul tranzactiilor respective se mai percep taxe de inregistrare:
in Belgia — 17 % din valoarea tranzactiei, 1n Italia si Franta — pana la10%, in Germania — cca 4%
si in Marea Britanie — 1% [214, pag. 63].

Discutand despre practicile internationale in domeniul pietei imobiliare, este absolut necesar
de analizat impactul pe care l-au avut asupra acesteia crizele: economico-financiara, criza
pandemica, precum si alte momente importante care au avut loc si care au influentat piata
imobiliard, precum si specificul activitatii ei in diferite tari in aceste perioade, inclusiv si masurile
de atenuare a efectelor crizei aplicate de respectivele tari.

Statele Unite al Americii. Criza economico-financiara a afectat intreaga economie globala,
piata imobiliara fiind unul dintre cele mai afectate domenii in perioada respectiva, cu impact
puternic negativ asupra economiei $i necesitatea stringentd de interventie a statului pentru
stabilizarea pietei imobiliare. Totodata, criza a cauzat o stare de incertitudine cu privire la
gestionarea politicilor economice la nivel international, raspandindu-se rapid la nivel global. in
anii 2008-2009, in SUA a inceput o criza economica declansata de criza datoriilor imobiliare, de
numarul mare de Tmprumuturi neperformante acordate pentru achizitionarea de bunuri imobiliare,
si deoarece multi dintre debitorii care aveau aceste Imprumuturi nu isi puteau permite sa le
ramburseze, a urmat caderea pietei imobiliare rezidentiale, scaderea valorii proprietatilor si
cresterea semnificativd a executdrilor ipotecare, cresterea numarului de proprietati executate silit
etc. In acelasi timp, activitatea economici a SUA a fost supusa unui soC puternic, iar, ca urmare a
acestuia, au fost afectate toate activitatile aferente sectorului economic, inclusiv piata imobiliara,
ajungand sa fie cel mai afectat domeniu In perioada crizei.

Perioada respectiva a fost caracterizatd printr-0 evolutie nefavorabild a pietelor
internationale, perioada in care erau solicitate incontinuu masuri drastice din partea statului si a
organelor competente, inclusiv bancile centrale, cerinte care presupuneau evitarea transformarii
pietei imobiliare Intr-o sursa de inflatie sigura prin obligativitatea bancilor centrale de a administra
eficient lichiditatile si a gestiona riscurile aferente sectorului imobiliar si consolidarea unei baze
de capital sigure pentru institutiile financiare si inasprirea cadrului legal care il va reglementa,
totodatd au fost solicitate masuri de prevenire a crizelor pe viitor din partea organizatiilor nationale

si internationale.
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Dupa criza economica din 2008, piata imobiliard din SUA a inceput sa se recupereze treptat,
animarea acesteia fiind vizibild abia la sfarsitul anului 2009, cand preturile locuintelor au inceput
sa creasca incet, inclusiv s-au reanimat vanzarile si au fost reluate constructiile de locuinte.
Politicile guvernamentale aplicate au fost directionate spre domeniul bancar, in special in ceea ce
priveste reducerea dobanzilor, precum si diferite programe de stimulare a creditelor ipotecare, ceea
ce a contribuit la revenirea pietei imobiliare.

Criza pandemica - COVID 19. Pe plan international, pandemia generatd de COVID - 19 a
influentat piata imobiliara in mod diferit, in functie de zona geografica, nivelul de dezvoltare al
pietei si de tipul acesteia. In orasele mari, cum ar fi New York, Washington, Chicago etc., cererea
de bunuri imobiliare a scazut drastic, piata imobiliard a fost afectatd de restrictiile de calatorie
impuse ca masuri de protectie, precum si de Inchiderea mai multor afaceri. Totodata, ca urmare a
restrictiilor impuse de autoritati, a fost observatd o crestere a cererii pentru zonele rurale sau
suburbane, deoarece se cdutau spatii mai mari, mai confortabile, pentru a asigura o buna
desfasurare a activitatii in conditii casnice. Primele etape ale pandemiei pot fi caracterizate printr-
o situatie de incertitudine si scaderea activitatii in cadrul pietei imobiliare, insd odata cu relaxarea
restrictiilor i cu aparitia unor rate mai scazute ale dobanzilor, piata imobiliara a inregistrat o
perioada de redresare considerabild, manifestandu-se prin cresterea cererii de imobile si majorarea
preturilor la locuinte.

In acelasi timp, pe plan international, pandemia si-a pus amprenta inclusiv asupra
investitiilor imobiliare, investitorii internationali, devenind mai precauti, au inceput sd caute
investitii sigure, ceea ce a avut drept rezultat scaderea investitiilor in pietele emergente si cresterea
acestora in cadrul pietelor dezvoltate. Un alt aspect observat in perioada pandemiei se refera la
faptul ca au scazut investitiile in bunuri comerciale (hotelurile, spatii de birouri) si au crescut cele
orientate spre bunurile imobiliare locative.

In ultimii ani, piata imobiliard din SUA poate fi caracterizati printr-o crestere destul de
rapida a preturilor bunurilor imobiliare locative in mai multe regiuni, generata de cererea ridicata
pentru aceste bunuri si de o ofertd scazutd in anumite zone. O tendinta observatd in cadrul pietel
imobiliare din SUA este urbanizarea accentuata, cererea fiind orientatd spre orasele mari si
suburbiile apropiate acestora, datoritd preferintelor crescande pentru accesibilitatea locurilor de
munca, infrastructurd dezvoltata, facilitati urbane si un spectru larg de servicii.

Un element distinctiv si cu impact asupra pietei imobiliare din SUA a fost si este tehnologia,
iar utilizarea pe larg si tot mai des a platformelor online de cautare/informare, aplicatiilor mobile

si instrumentelor virtuale de vizualizare a imobilelor, frecvent au schimbat modalitatea clasica in
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care se desfasoara tranzactiile si se cautd imobile, Imbunatatind accesibilitatea si transparenta
pietei imobiliare.

In Europa, impactul crizei economice asupra pietei imobiliare a fost identic celui din SUA,
din motiv ca o parte din bancile si institutiile financiare europene au fost implicate in finantarea
datoriilor imobiliare din SUA. Perioadei respective i-a fost caracteristica scaderea economica
generald, care a determinat cresterea somajului si scaderea veniturilor, inclusiv a redus puterea de
cumparare, ceea ce a dus la micsorarea cererii de bunuri imobiliare.

Romania. Piata imobiliara locativa din Romania a fost afectata de criza economica (2008)
in momentul 1n care constructorii de imobil ar fi trebuit sa culeaga roadele din numarul record de
proiecte incepute in anii 2006 si 2007. Primele efecte ale crizei au fost observate incepand cu a
doua jumadtate a anului 2008, cand au fost oficial amanate 12 proiecte din cele lansate, tendinta
care a continuat si in anul 2009, insa nu atat de accentuat, au fost amanate doar 2 proiecte
imobiliare. In Roménia, criza economico-financiari a determinat o scadere a preturilor bunurilor
imobiliare si o reducere a numarului de tranzactii cu imobile, ca urmare a cresterii dobanzilor la
creditele ipotecare, precum si de scdderea Increderii cumparatorilor in participantii din cadrul
pietei imobiliare.

Criza, inceputa in 2008, a avut consecinte si in urmatorul an, astfel activitatile in cadrul pietei
imobiliare locative au fost neinsemnate la inceputul anului 2009, prezentand o oferta de imobile
constantd, o cerere — destul de "timidd" si doar factorul pret a fost unicul parametru care a
inregistrat anumite schimbdri pozitive in perioada respectiva. Spre sfarsitul primului semestru al
anului 2009, numarul apartamentelor din cadrul pietei primare din Bucuresti a continuat sa creasca
st a ajuns la 6700 unitati, o crestere de cca 42% comparativ cu numarul acestora la sfarsitul anului
2008, 1nsd cresterea numarului de imobile locative prezente pe piatd nu a dus si la stimularea
vanzarilor, acelei etape fiindu-i caracteristica o scadere a acestora cu cca 15%. O caracteristica a
pietei imobiliare in anul 2009 a fost cresterea stocului de apartamente nevandute, marcand tranzitia
spre o noua etapd a pietei imobiliare locative, si anume cea In care a scazut substantial vanzarile
de apartamente la etapa de proiect. In scopul atragerii cumpdratorilor, s-a recurs la diverse tehnici
si tactici de marketing, inclusiv utilizarea diferitor strategii in domeniul pretului, reduceri de pret,
negocierea pretului, utilizarea diverselor modalitati de platd, scheme cu privire la achitarea
imobilelor etc. Pretul apartamentelor in cadrul pietei primare a inregistrat o medie de 1.415 EUR
pe m?, in scadere cu 12%, in raport cu al doilea semestru al anului 2008, oferindu-se reduceri de
la 4% pana la 32% cu accentuare in trimestrul al doilea al anului 2009, ca reactie pentru lipsa
tranzactiilor din primul trimestru. O tacticd utilizatd de catre dezvoltatori, companiile de
constructii, precum si agentiile imobiliare, a fost posibilitatea inchirierii propriilor locuinte, adica,
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inchirierea acestora pe un termen indelungat, prin stabilirea unui contract de inchiriere, cu clause
speciale, drepturi si obligatii bine definite, cu plata per lund/an, stabilita astfel, incat s permita
cumparatorului sd intre in posesia imobilului la sfarsitul perioadei contractuale. Urmatoarele 6 luni
ale anului 2009 pot fi caracterizate de aceleasi proiecte pe piata, fara a lansa sau amana altele.

Spania. Piata imobiliara a Spaniei, in perioada anilor 1997 - 2007, a experimentat un "boom™
imobiliar de proportii, manifestat prin cerere inalta, accesibilitate sporita la credite ipotecare si
investitii strdine, ceea ce a favorizat cresterea semnificativd a preturilor bunurilor imobiliare
locative si un "boom" in domeniul constructiilor, in mod special orientate spre zonele de coasta si
in orasele mari, precum Barcelona si Madrid.

Spania a fost practic cea mai afectatd de criza dintre tarile europene, suferind o prabusire
enormad, manifestata printr-o scadere brusca a preturilor bunurilor imobiliare locative, reducerea
constructiilor de imobile si a investitiilor In imobiliare, falimentarea multor participanti din cadrul
pietei imobiliare. In Spania, s-a observat o suprasolicitare de bunuri imobiliare nerezidentiale, ceea
ce a avut pe termen lung un impact negativ asupra pietei imobiliare locative.

Criza economico-financiara din 2008. Spania, de rand cu celelalte tari europene, a fost
puternic afectatd de criza economico-financiara globala din 2008, manifestatd prin scaderea
preturilor pentru bunurile imobiliare locative, in mod special, cresterea ratei somajului si
problemelor financiare pentru constructorii de imobil, precum si pentru proprietarii de imobile
prezenti pe piata imobiliard. Perioada imediat urmatoare crizei, mijlocul anului 2009 poate fi
caracterizatd printr-0 perioada de revenire, cand piata imobiliard a inceput treptat sa se reanimeze,
in special in regiunile turistice populare, ca Costa del Sol, insulele Baleare etc., unde au fost
observate cresteri ale preturilor pentru bunurile imobiliare locative in zonele urbane.

In ultimii ani, piata imobiliara din Spania a fost influentati de o serie de factori, printre care
turismul, generand rezultate vizibile asupra pietei imobiliare in zonele turistice populare, acolo
unde cererea pentru locuintele de vacanta este inalta. Un alt factor se refera la fenomenul migratiei,
care, de asemenea, a favorizat cresterea cererii pentru bunuri imobiliare locative (tangential si cele
comerciale) in zonele urbane, avand ca urmare cresterea populatiei in orasele mari, precum
Barcelona si Madrid.

Franta. Piata imobiliard din Franta, de rand cu pietele din alte tari europene si nu doar, a
cunoscut o perioada destul de complicatd in perioada crizei economico-financiare. Chiar daca
gradul de impact a fost posibil mai scazut decat in alte tari, preturile locuintelor au scdzut
substantial, afectind grav activitatea de constructie a imobilelor. In acelasi timp, mentiondm c4,

comparativ cu alte tari, piata imobiliard din Franta a cunoscut o recuperare relativ rapida.
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Un aspect important, care caracterizeaza piata imobiliara din Franta in perioada crizei
pandemice de COVID - 19, se refera la tendinta de crestere a cererii pentru locuintele ecologice si
sustenabile, cresterea popularitatii zonelor rurale si suburbane, deoarece multe persoane au inceput
sd se orienteze spre spatii mai mari $i mai verzi In afara oraselor mari, particularitate evidentiata
in mod special in timpul crizei pandemice.

Sfarsitul anului 2019 - inceputul anului 2020 poate fi considerat anul de inceput al unei
epidemii globale, si anume pandemia de COVID-19, care a inceput in Wuhan, China. Sub impactul
major al efectelor negative ale acestei pandemii, s-au observat modificari asupra economiei
mondiale, asupra pietei imobiliare si a comportamentului cumparatorului, in mod special. Marile
puteri, China, Japonia, Singapore, Statele Unite si Europa au inregistrat pierderi substantiale.
Prelungirea pandemiei cauzata de al 2-lea val, al 3-lea val etc., a generat incertitudine in randul
investitorilor in ceea ce priveste investitiile Tn imobil si a dus la o scadere brusca a cererii pe piata
imobiliara.

China. In anii 1980, China a inceput si implementeze reforme economice ce au facilitat
dezvoltarea domeniului imobiliar, fiind deschisi pentru aplicarea politicilor de investitii straine si
liberalizarea pietei imobiliare, creand astfel oportunitati de dezvoltare a principalilor participanti
din cadrul pietei. In acelasi timp, s-a constatat o cerere inaltd pentru locuintele si spatiile
comerciale, urmare a urbanizarii accelerate. Anii 2000 - 2008, pentru piata imobiliara din China,
au reprezentat perioada caracteristicd marilor schimbari pozitive: cerere inaltd, accesibilitatea
creditelor ipotecare, investitiile imobiliare, precum si diferite speculatii cu privire la aceasta au dus
la cresterea rapida a preturilor locuintelor in orase mari, ca: Beijing, Shanghai si Shenzhen, ceea
ce a generat aparitia fenomenului de "bule imobiliare".

In acelasi timp, guvernul chinez a introdus o serie de masuri de control si reglementiri ale
pietei imobiliare pentru a diminua efectele si a evita o eventuald criza imobiliard, masuri care
includ restrictii cu privire la imprumuturile/creditele imobiliare, monitorizarea cumpdraturilor
multiple alr bunurilor imobiliare si stabilirea taxelor suplimentare pentru bunurile imobiliare
nelocative (industriale, comerciale).

Pandemia de COVID — 19. Piata imobiliarad din China a cunoscut o recuperate relativ rapida
dupa criza pandemica cu care s-a confruntat, Guvernul chinez a implementat masuri de stimulare
a economiei $i a pietei imobiliare, cum ar fi reduceri de dobanzi si facilitdti de creditare, pentru a
sustine sectorul imobiliar. Aceste mdsuri au condus la o crestere a cererii si la stabilizarea preturilor
imobilelor.

Totodata, China a adoptat politici mai stricte pentru a combate speculatiile si riscurile
sistemice din sectorul imobiliar. Guvernul chinez a pus un accent mai mare pe dezvoltarea
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locuintelor accesibile si a implementat masuri pentru a controla preturile locuintelor si pentru a
incuraja inchirierea. De asemenea, s-au facut eforturi pentru a reglementa sectorul imobiliar si a
asigura o dezvoltare urbana sustenabila.

Regatul Unit. Piata imobiliara din Anglia, de rand cu alte piete, a fost afectatd in mare masura
de restrictiile impuse de oficialitati in scopul prevenirii infectdrii cu COVID — 19, precum si de
incertitudinea economica in care s-au pomenit tarile. Caracteristic perioadei respective este cererea
scazutd pentru bunurile imobiliare locative si comerciale, preturile preponderent stabile, cu
tendintd usoard de scadere, activitatea pietei imobiliard a fost posibild datoritd programelor
guvernamentale de stimulare a activitatii pietei imobiliare, prin reducerea impozitului pentru
achizitionarea de locuinte, reducerea ratelor dobanzilor, ceea ce a dus la mentinerea unui nivel
preponderent stabil de activitate.

Germania. Piata imobiliara din Germania a inregistrat in perioada crizei pandemice un declin
moderat, deoarece cererea pentru bunurile imobiliare locative nu a fost influentatd semnificativ,
fiind una relativ stabild, la fel si preturile pentru aceste bunuri au avut schimbari moderate. Cel
mai mult a avut de suferit piata bunurilor imobiliare nelocative, in special cele industriale si
comerciale, urmare a restrictiilor impuse de autoritati cu privire la calatorii si a scaderii cererii
turistice.

Generalizand cele relatate anterior, identificam un sir de directii Strategice de dezvoltare a
pietei imobiliare aplicate de alte tari in scopul depasirii efectelor crizelor si a stimularii activitatii
pietei imobiliare la nivel local si international, exemple de comportamente si modele de dezvoltare
a acestora care pot fi ulterior aplicate si in cadrul pietei imobiliare din Republica Moldova. In acest
scop, autoritatile, organele competente si principalii actori ai pietei imobiliare trebuie sa isi
concentreze eforturile pentru a obtine rezultate vizibile si in termeni acceptabili, implementand o

serie de strategii, sistematizate in figura 2.18.:
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Figura 2.18. Directii strategice de dezvoltare ale pietei imobiliare
Sursa: elaborata de autor

Deci, directiile strategice de dezvoltare ale pietei imobiliare propuse pot fi aplicate atat pe
plan international, cat si local, practicandu-le la nivele diferite, in situatii concrete, in functie de
problema identificatd la momentul respectiv, insd permanent este necesard monitorizarea §i
raportarea datelor din cadrul pietei pentru a fi la curent cu toate modificarile in raport cu
principalii indicatori aferenti pietei imobiliare, reglementarea pietei imobiliare, foarte necesara
pentru o activitate in stricta conformitate cu toate regulile si normele legale specifice acesteia etc.

Ramura constructiilor capitale a fost mereu un domeniu important pentru dezvoltarea tarii,
indiferent daca este una dezvoltata sau in curs de dezvoltare, deoarece necesitatea infrastructurii,
dezvoltarea de locuinte si de imbunatatirea calitatii vietii este mereu constanta si foarte actuuala

etc.

2.4. Configurarea elementelor mixului de marketing imobiliar

Succesul unei companii in cadrul pietei, deseori evaluat prin rezultatele financiare obtinute
de aceasta, de cele mai dese ori se explicd prin relatiile pe care le are cu cumpardatorii reali si
potentiali, dar si prin imaginea conturata in randul publicului larg. Pentru o pozitie concurentiald
buna pe piata, fiecare companie vede necesitatea aplicarii unei abordari de marketing personalizat

si 0 viziune strategica complexd, mai ales datoritd faptului ca s-au conturat mari schimbari in
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dinamica dezvoltarii mediului de marketing in care isi desfdsoara activitatea companiile la
momentul actual [141, pag. 154]. Activitatea de marketing joaca un rol deosebit de mare in cadrul
fiecarei companii, indiferent de domeniul de activitate al acesteia, deoarece pentru fiecare dintre
ele este necesar sa cunoasca particularitatile, conditiile si tendintele de dezvoltare ale domeniului
de activitate, sa isi identifice punctele forte, cele slabe, oportunitatile si riscurile generate de mediul
extern, sd analizeze principalii concurenti directi si/sau indirecti din cadrul pietei. Totodata,
"activitatea de marketing urmareste sa consolideze operatiunile unei companii, asigurandu-se ca
produsele si/sau serviciile pe care le ofera satisfac la cel mai inalt nivel nevoile si aduc plus valoare
cumparatorilor" [164]. Analizand si intelegand nevoile, preferintele si motivatiile cumparatorilor,
compania poate sa defineasca publicul tintd spre care sa se orienteaza cu bunurile sau serviciile
sale, garantand, spre final, satisfactia acestora. Totodatd, tinem sa specificam ca, "activitatea
companiilor din domeniul imobiliar va fi una de succes atat timp cat compania va analiza minutios
factorii care ii influenteaza direct sau indirect, intr-un mod mai puternic sau mai moderat
activitatea" [142, pag. 165].

In sfera imobiliara si, in special, a imobilului locativ, domeniu caracterizat printr-un nivel
relativ ridicat al concurentei, activitatea de marketing este foarte importanta, contribuind la
intelegerea peisajului competitiv, minimizarea riscurilor in luarea deciziilor, eficientizarea
eforturilor de marketing si, nu in ultimul rind, obtinerea rezultatelor dorite de companie. "in
conceptia marketingului, orice intreprindere, pentru a avea o activitate de succes, trebuie sa se
deosebeasca de concurenti prin 0 plusvaloare superioara in mintea cumparatorilor. Fiecare
intreprindere trebuie sa ia in considerare pozitia Sa pe piatd, marimea Sa si cea a concurentei,
planificand strategii de concurentd care sa-i asigure prioritate fatd de celelalte intreprinderi. La
momentul actual, putem mentiona mai multi concurenti in cadrul pietei de constructii al
imobilelor de locuit din municipiul Chisinau, care au reusit sa depaseasca Criza si activeaza cu
succes. Aceste companii se evidentiaza prin faptul ca ofera avantaje competitive comparativ cu
companiile concurente™ [142, pag.164].

Activitatea de marketing in cadrul pietei imobiliare permite o intelegere mai profunda a
sectorului imobiliar, iar definirea si implementarea politicilor de marketing, strategiilor, tacticilor
si instrumentelor de marketing asigura o prezentd durabila si de succes a companiei in cadrul pietei.
Conform opiniei autorului Runhan Hou, "teoria si practica marketingului imobiliar este putin
dezvoltatd, simtindu-se nevoia unui ghid concret de strategii de marketing reale si efective. Un
studiu aprofundat al nevoilor cumparatorilor si intelegerea acestora ar reprezenta primul pas in

succesul aplicarii marketingului[145].
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O abordare a nevoilor, raportatd la bunurile imobiliare, o Intdlnim in cercetdrile asociate
pietei imobiliare realizate de autorul Amy Choun, care prezintd acest concept pornind de la ierarhia
nevoilor propusd de A. Maslow si clasificd nevoile individului in raport cu nivelul nevoii
satisfacute de bunul imobiliar. Autorul propune un model asociativ al tipurilor de locuinta aferent
fiecarui nivel, structurat in patru nivele: adapost, imobil social, imobil comercial si imobil de lux
[42]:

Nivel superior al necesitatilor Imobile exclusive

Nivel inferior al necesitatilor Locuinte de baza

Figura 2.19. Ierarhia nevoilor dupa A. Maslow adaptata la tipurile de locuinte
Sursa: adaptata de autor dupa sursa [42, pag. 38]

Astfel, conform opiniei autorului, la baza ierarhiei se situeaza adapostul, respectiv locul
unde vor fi satisfacute nevoile fiziologice fundamentale legate de locuinta - de a dormi, a se odihni,
a manca. Ulterior, vor urca la urmatorul nivel, cautdnd Tmbunatatirea conditiilor existente, cu
accent pe aspecte legate de siguranta, dezvoltand ulterior un sentiment de apartenenta in raport cu
locuinta acestuia. Apoi, nevoia de addpost satisfacuta va fi Inlocuita treptat de aspiratia de a obtine
0 locuinta mai sigurd, care ofera totodata si un sentiment de apartenentd sociala — imobil social,
de nivelul locuintei, vor urca la nivelul de imobil in scop comercial, nivel ce ii confera automat un
alt statul social si economic. Apogeul realizdrilor unei persoane in materie de asigurarea cu
locuinta ar fi nivelul 4 — imobilul de lux, astfel incat o persoana care isi poate permite o locuintad
de lux poate fi considerata una cu o pozitie sociald si financiara foarte bund, care se bucura de
stima si respectul familiei, al colegilor si al societatii. Nevoile de autorealizare din piramida lui
Maslow pot fi atinse prin cumpararea si consumul de bunuri de lux, ceea ce in cazul locuintei se
referd la imobilul de lux.

Asadar, pornind de la ideea propusa de Amy Chuon, consideram ca satisfacerea nevoilor si

dorintelor individului, in raport cu locuinta, ar trebui indreptate spre atingerea nivelelor superioare
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ale piramidei, astfel in obligatia departamentelor de marketing a companiei imobiliare intra
determinarea nivelului real al nevoii clientului si motivarea acestuia sa aspire la urmatorul nivel.
In acest context, specialistii in marketing vor utiliza diverse strategii, tactici si instrumente de
marketing orientate spre fiecare element al mixului de marketing imobiliar. Deci, se contureaza
necesitatea definirii unui concept de mix de marketing imobiliar, prin conceptualizarea si
fundamentarea politicilor de marketing (4P).

Mixul de marketing imobiliar poate fi privit ca un concept relativ nou, datoritd gradului
scazut de cercetare al domeniului imobiliar prin prisma activititii de marketing. Astfel, in
publicatiile autorilor care au cercetat acest aspect, mixul de marketing este considerat "unul dintre
conceptele principale ale marketingului modern, definit ca ansamblul de actiuni sau tactici folosite
de companiile imobiliare pentru a-si promova produsul pe piata, cu scopul de a obtine valoare din
partea clientilor" [42, pag. 34]. Acelasi autor mentioneaza ca este foarte important pentru marketeri
sa gaseasca echilibrul adecvat al mixului de marketing pentru a maximiza impactul asupra
cumparatorilor potentiali si a creste considerabil profitul companiei [42, pag. 34].

Aceleasi elemente cheie in abordarea mixului de marketing imobiliar pot fi intdlnite in
lucrarile autorului Antonio Cunha, care prezintd un concept clasic de mix de marketing adaptat la
specificul pietei imobiliare, definindu-l drept "totalitatea de strategii si tactici folosite de
companiile imobiliare In scopul promovarii bunurilor si atragerii clientilor, folosind o combinatie
de elemente precum produsul, pretul, plasamentul si promovarea adaptate specificului domeniului
imobiliar" [52].

Mixul de marketing imobiliar este privit de autorul Biletchi in strictd interdependentd cu
caracteristicile comportamentului cumparatorului si factorii care il influenteaza, orientandu-si
cercetarile in directia studierii modelelor de comportament al cumparatorului de bunuri imobiliare
rezidentiale din segmentul B to C, prin prisma conceptului clasic de marketing mix (4 P). Autorul
considera ca un mix de marketing imobiliar ar trebui sa includd "un set de instrumente aferente
produsului, pretului, promovarii si plasamentului orientate spre mentinerea unui echilibru intre
nevoile umane si cele financiare, deopotriva cu crearea unei imagini favorabile companiei" [180,
pag. 134-135] .

Sistematizand abordarile autorilor, putem defini mixul de marketing imobiliar drept
ansamblul de strategii, tactici si instrumente de marketing generale si specifice in raport cu
politicile de marketing (cei 4 P —figura A 11.1. din Anexa 11), aplicate de companiile imobiliare
in scopul de a oferi cumparatorului un produs competitiv din punct de vedere al calitatii si al

pretului, informatii relevante §i convingatoare pentru a-l determina pe cumpadrator sa
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achizitioneze, urmarind, pe de o parte, satisfacerea la cel mai inalt nivel a nevoilor si solicitarilor
cumparatorului, precum si atingerea obiectivelor (sociale si economice) stabilite de companie.

Deci, companiile imobiliare trebuie sd fie orientate spre fundamentarea si orientarea
politicilor de marketing astfel, incat finalitatile asteptate de acestea sa fie atinse la cel mai inalt
nivel.

Politica de produs. In cadrul pietei imobiliare, politica de produs se refera la modalitatea in
care bunul imobiliar este conceput, dezvoltat si prezentat clientilor pentru a satisface la cel mai
inalt mod necesitdtile acestora. Totodata, specific domeniului imobiliar este faptul cd produsul
imobiliar final constad din ansamblul de caracteristici de baza ale acestuia, ce defineste fizic bunul
imobiliar, cat si serviciile conexe acestuia, precum si aspecte legate de imaginea bunului (a
proiectului, a companiei constructoare, a dezvoltatorului, a agentului imobiliar) care raspund
nevoilor si dorintelor cumparitorului etc. In acest sens, pe piata bunurilor imobiliare sunt
constituite portofolii de produse care ar trebui sa se modifice permanent, in functie de cererea de
pe piata [145, pag. 139].

Asemeni unui produs clasic, bunul imobiliar este constituit din urmatoarele componente:
nucleul, componentele corporale, componentele acorporale, componente comunicationale si
componente de imagine.

Drepturile de utilizare, drepturile de
proprietate, pretul, acorduri asociate

tranzactiilor cu imobilele, serviciile
oferite, pretul imobilului, garantiile
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Figura 2.20. Componentele produsului imobiliar
Sursa: elaboratd si adaptata de autor in baza sintezei bibliografice
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Componentele corporale si acorporale sunt caracterizate de un sir de elemente care pot fi
impartite in caracteristici generale si specifice ale bunului imobiliar si care influenteaza asupra
comportamentului cumparatorului de imobile, prezentat detaliat in figura A11.2, din Anexa 11.

In domeniului imobiliar, utilizarea componentelor produsului este necesari pentru a
caracteriza diverse aspecte ale bunului imobiliar, astfel nucleul unui bun imobiliar, reprezentand
esenta de baza si functiile acestuia pentru proprietar sau cumparatorii reali si potentiali, iar
caracteristicile fundamentale care 1l diferentiaza de alte categorii de bunuri imobiliare i stabileste
si nivelul de importantd. Unicitatea si valoarea intrinsecd a unui bun imobiliar sunt definite de
aspecte legate de amplasarea, arhitectura, calitatea constructiei, inclusiv facilitatile si utilitatile
oferite de acesta.

Componentele corporale, numite si componentele fizice sau tangibile ale bunului imobiliar,
sunt definite de aspecte legate de terenul, materialele de constructie, dotarile, facilitdtile si
utilitatile oferite, performantele tehnice ale imobilului, instalatiile electrice si sanitare, structura
constructiei, precum si orice alte componente si caracteristici fizice ale acestuia care ofera unicitate
si valoare intrinseca unui bun imobiliar. Componentele fizice sunt principiale, deoarece sunt cele
care contribuie la satisfacerea necesitatilor si preferintelor cumpdaratorului si la crearea unei
experiente unice de utilizare si confortul garantat.

Componentele acorporale cuprind aspectele intangibile ale bunului imobiliar si se refera la
elementele care au o valoare deosebit de mare, insd nu pot fi sesizate, cum ar fi drepturile de
utilizare, drepturile de proprietate, pretul, diverse acorduri asociate tranzactiilor cu imobilele,
serviciile oferite la pachet cu bunurile imobiliare, pretul imobilului, garantiile pentru diverse
elemente constitutive ale bunului imobiliar etc.

Comunicatiile privind bunul imobiliar sunt reprezentate de totalitatea informatiilor si
mesajelor transmise cumpdratorilor cu privire la un anumit bun imobiliar, de exemplu, anunturi
publicitare, brosuri, diverse materiale promotionale, site-ul web al companiei, organizarea de
diverse evenimente unde se prezintd proiectul / oferta imobiliard (expozitii), promovarea online si
offline, crearea de materiale promotionale diverse, gestionarea prezentei companiei/proiectului
imobiliar pe platforme imobiliare specializate, totalitatea mijloacelor in care ofertantii comunica
cumpardtorului despre oferta imobiliard, avantajele competitive, caracteristicile specifice etc.

Componenta de imagine a bunului imobiliar care se orienteaza in mod special spre elemente
perceptuale si subiective ale bunului imobiliar, cum ar fi imaginea companiei constructoare, a
agentului imobiliar sau a proiectului nemijlocit, reputatia acestuia. Pe de alta parte, componenta
de imagine se referd si la experienta anterioard a cumpdratorului, recenziile si feedback-ul

clientilor anteriori sau a locatarilor actuali ai bunului imobiliar.

99



In marketingul imobiliar, nu putem vorbi despre bunul imobiliar ca element unic al politicii
de produs, specificul acestuia fiind redat de necesitatea formarii unui produs imobiliar variat,
realizdnd o corelare eficientd Intre bunul imobiliar concret si o totalitate de servicii aferente
acestuia care se vor comercializa / achizitiona impreuna, astfel incat sa formeze un produs complex
si competitiv, generand o imagine pozitiva si o valoare incontestabila in timp a bunului imobiliar.

Serviciile aferente politicii de produs imobiliar sunt o componentd importantd si
indispensabila si pot fi Intalnite la fiecare dintre etapele asociate tranzactiilor cu bunuri imobiliare
pana la, in timpul si dupa achizitie, cu scopul de a oferi experiente sigure, complete si pozitive
cumpadrdtorilor de imobile. Principalele servicii intdlnite in cadrul tranzactiilor cu bunuri
imobiliare vizeaza:

» Serviciile de consultanta financiara includ asistenta financiara specializata, inclusiv in
obtinerea creditelor ipotecare si sunt orientate catre cumparatorii interesati de obtinerea unui credit
imobiliar sau orice altd modalitate ce priveste finantarea, oferindu-le informatii cu privire la
disponibilitatea creditelor, analizeaza starea financiara a clientului si 1i ghideaza in procesul de
obtinere al acestuia;

» Serviciile de asistenta in procesul achizitiei sunt concepute cu scopul de a ajuta
cumpadrdtorii in procesul achizitiei unui bun imobiliar, punand la dispozitia acestora informatii
despre piata, identifica bunul imobiliar potrivit, ajutd la negocierea clauzelor contractuale si ofera
suport la completarea actelor si a formalitatilor legale;

» Serviciile juridice si notariale includ toate aspectele legale si notariale aferente
tranzactiilor cu bunuri imobiliare, redacteaza si autentificd contractele, diverse acte, asigurand
intreg procesul tranzactiei in conformitate cu prevederile legale;

» Serviciile de evaluare si inspectie tehnica a bunului imobiliar implica determinarea
valorii de piatd a bunului imobiliar in scopul stabilirii corecte a pretului si realizarea la
necesitate/cerere a inspectiei tehnice a imobilului pentru identificarea posibilelor probleme
tehnice, de intretinere sau structurale;

» Serviciile de asigurari si oferirea programelor de garantie sunt indeosebi concentrate pe
asigurarea bunului imobiliar supus tranzactiei si garantarea protectiei in raport cu riscurile posibile,
cum ar fi dezastrele naturale, diverse daune, fie accidentale, fie intentionate, precum si alte
momente neprevazute care ar putea sa apara.

Accesul la aceste categorii de servicii este deschis tuturor participantilor din cadrul pietei
imobiliare, in mod special acestea au menirea sa sustind procesul luarii unei decizii de achizitionare

corectd, asumata si sd asigure tranzactii eficiente si legale.
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Procesul de creare si lansare a noilor produse in cadrul pietei imobiliare. Procesul de creare
si lansare a noilor produse in cadrul pietei reprezinta o componenta esentiala a politicii de produs,
iar importanta acesteia devine vitald in cadrul pietei imobiliare si implicd nu doar dezvoltarea unui
bun imobiliar atractiv si competitiv Intr-un mediu dinamic, dar si adoptarea unui sir de strategii si
tactici specifice care au rolul de a se adapta, uneori anticipa dinamica pietei si solicitarilor din
partea cumparatorilor. Ulterior vom desfasura etapele procesului de creare si lansare a unui bun
imobiliar, evidentiind momentele cheie specifice domeniului respectiv, cu accent pe ajustarile si
lipsurile posibile. In acelasi timp, aparitia unor factori neprevazuti sau lipsa unor etape pot genera
modificari majore in desfasurarea procesului de concepere a unui nou produs imobiliar, provocare
care cere o intelegere profundd a solicitdrilor si asteptdrilor in cadrul unei piete in continua
dezvoltare, iar succesul poate fi atins doar prin echilibrarea cu atentie a factorilor specifici
domeniului imobiliar.

Acest proces este strict orientat spre dezvoltatorii imobiliari care ar trebui sa vina cu abordari
inovative pentru o diferentiere a bunurilor imobiliare si sa ofere publicului exigent ceea ce se cere
in raport cu calitatea, durabilitatea, design atractiv, sustenabilitate si eficientd energeticd si
integrarea tehnologiilor avansate. Astfel, in cazul conceperii unui bun imobiliar, se pune accent
deosebit pe adaptarea la schimbarile legislative si respectarea cu strictete a standardelor din
domeniul constructiei de imobil.

Procesul de creare si lansare a unui bun imobiliar cuprinde mai multe etape, de la concepere

a ideii si pana la momentul prezentarii bunului imobiliar in cadrul pietei, prezentate in figura 2.21.:

Achizitia terenului Obtinerea aprobarilor

potrivit

Identificarea si analiza

oportunitatilor legale

\
Proiectarea si dezvoltarea M Lansareca strategica pe ~ e e e
bunului imobiliar . piata

|
0

Activitafi post - lansare

Figura 2.21. Etapele procesului de creare si lansare a unui bun imobiliar in cadrul
pietei
Sursa: elaborata si adaptata de autor in baza sintezei bibliografice

Identificarea si analiza oportunitatilor include o cercetare de piatd detaliatd cu privire la

oportunitatile de dezvoltare imobiliard, analizand diversi factori, precum cererea de bunuri
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imobiliare in cadrul pietei, necesitdtile de baza si specifice ale cumparatorilor, precum si tendintele
de dezvoltare ale domeniului imobiliar.

Achizitia terenului potrivit se face doar dupa analiza minutioasa a tuturor oportunitatilor
existente si alegerea celei mai bune variante din punctul de vedere al localizarii, potentialului de
dezvoltare, accesibilitatii fizice si financiare si aspectele juridice ale tranzactiei.

Planificarea si obtinerea aprobarilor este o etapa ce intrd in responsabilitatea dezvoltatorilor
imobiliari, care planifica aspecte legate de infrastructura, arhitectura etc., fiind urmata de partea
esentiala a acestei etape, obtinerea aprobarilor legale.

Proiectarea §i dezvoltarea planurilor arhitecturale, realizarea prototipului bunului imobiliar
(macheta), apoi, Impreuna cu o echipad complexa de ingineri, arhitecti, constructori, demareaza
procesul de dezvoltare/constructie, in conformitate cu reglementarile locale si a standardelor de
calitate Tn domeniul constructiilor.

Lansarea strategica pe piata cuprinde un set de actiuni care se desfasoara in paralel cu
dezvoltarea proiectului (constructia efectivd a bunului imobiliar) si presupune analiza si
implementarea strategiilor orientate spre mixul de marketing, cu accent pe strategiile de pret si, in
mod special, pe promovare (organizarea evenimentelor cu ocazia lansarii, promovare intensiva in
mass-media si platforme de comunicare online si offline), urmarindu-se o gestionare eficienta a
tuturor resurselor pentru a ajunge la rezultatul asteptat In momentul lansarii efective in cadrul
pietei.

Vanzarea / inchirierea se refera la etapa cand incepe procesul nemijlocit de comercializare
a bunurilor imobiliare, unde sunt implicati activ practic toti actorii pietei imobiliare, incepand de
la dezvoltatorii/constructorii de imobile pand la prestatorii de servicii asociate domeniului
imobiliar.

Activitati post — lansare, parte a procesului la fel de importantd ca precedentele, prin
necesitatea unei gestiondri permanente a relatiilor cu cumpdratorii, asigurarea functiondrii
eficiente a imobilului si, nu 1n ultimul rand, efectuarea evaludrilor ulterioare cu scopul aprecierii
performantei proiectului, determinarea reusitei proiectului realizat, identificarea oportunitatilor de
optimizare.

Strategii tipice in domeniul produsului aplicate in cadrul pietei imobiliare. Strategiile de
produs in cadrul pietei imobiliare se refera la planificarea si luarea deciziilor cu privire la
dezvoltarea si gestionarea bunului imobiliar, prin crearea si pozitionarea de produse competitive
sl atractive pe piatd. Implementarea eficientd a strategiilor in domeniul produsului depinde Tn mod
direct de potentialul companiei de a percepe nevoile cumparatorului de imobile si a oferi bunuri
imobiliare de inaltd calitate si servicii aferente acestora, unice si eficiente din punctul de vedere al
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costurilor. Deci, reiesind din particularititile bunului si ale pietei imobiliare, putem sugera
implementarea urmatoarelor strategii de produs care vor consolida pozitia companiei in cadrul
pietei si vor genera avantaje competitive Tn domeniul imobiliar:

v’ Strategia de diferentiere prin inovatie si design unic presupune crearea unui portofoliu
de bunuri imobiliare care sa se evidentieze printr-un design unic, atractiv, distinct si net superior
in raport cu ofertele concurentilor si acordarea de facilitati de ultima generatie cu scopul de a atrage
si fideliza cumparéatorii.

v’ Strategia de diversificare, prin realizarea unei game sortimentale largi, adesea
completand-o cu produse/servicii noi, uneori din domeniul adiacent celui de baza, cu scopul de a
atrage noi segmente de cumparatori. Aici putem discuta despre companiile imobiliare care, pe
langa constructia bunului imobiliar, desfasoara activitati in directia comercializarii/inchirierii cu
acestea, inclusiv prestarea unui sir de servicii aferente comertului cu imobile.

v' Patrunderea produsului pe o piatd existentd presupune cresterea cotei de piatd a
companiei prin atragerea unui numdr mai mare de cumpdratori pe o piatd existentd. Astfel,
compania poate sd lanseze intr-o zond deja dezvoltatd proiecte rezidentiale clasa premium,
penetrand astfel piata locuintelor de lux.

v' Patrunderea produsului existent pe piete noi, orientandu-se cu acelasi produs sau cu unul
asemanator (ar putea fi modificate doar unele elemente ce tine de aspectul exterior) spre noi piete
geografice sau demografice. In aceasti ordine de idei, compania, care construieste in Chisiniu, ar
putea sa se extinda cel putin n alte orase mari din tara sau tara vecina.

v’ Extinderea desfacerii produsului imobiliar pe o piata deja consolidata este strategia care
poate fi adoptatd de compania care se orienteaza spre a-si creste vanzarile prin atragerea noilor
segmente de cumparatori in cadrul pietei respective. Deci, compania care initial a construit si
comercializat apartamente, ar putea sa isi extindd oferta in aceeasi zond rezidentiald cu spatii
comerciale, birouri etc. In cazul agentiilor imobiliare, pe lingi apartamente oferite spre
vanzare/chirie, acestea ar putea oferi si spatii comerciale si un spectru larg de servicii aferente
tranzactiilor cu imobile.

v’ Strategia costurilor mici se orienteaza spre minimizarea costurilor de productie pentru a
obtine avantaje financiare in raport cu pretul final al bunului imobiliar si/sau serviciile oferite, prin
utilizarea tehnologiilor eficiente din punct de vedere energetic si a inovatiilor in constructiile de
imobil. Costurile mici asigurd companiei, intr-o anumitd masura, accesibilitatea financiara si
atragerea segmentelor de cumparatori orientate dupa factorul pret.

Politica de pret in cadrul pietei imobiliare include totalitatea planurilor si a deciziilor in

raport cu stabilirea preturilor pentru bunurile imobiliare si modalitatile in care acestea influenteaza
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comportamentul cumparitorului de imobile. In industria imobiliard, "politica de pret include
strategii orientate spre stabilirea unor preturi competitive, oferirea de facilititi de finantare,
reduceri pentru a atrage clienti si pentru a maximiza profitul companiei" [52]. Conform aceluiasi
autor, pretul "reprezintd suma de bani pe care cumparatorii sunt dispusi sd o plateasca pentru un
bun imobiliar" [52].

Structura pretului bunului imobiliar. Pretul unui bun imobiliar poate sa varieze in
dependentd de diversi factori (tipul imobilului, amplasare, design, proiect, facilitati etc.), fiind

alcatuit din cateva componente: costuri, cheltuieli si adaos (figura 2.22.).

Cost Cheltuieli Adaos (taxe, marja de profit)
- >

Pretul de vanzare al dezvoltatorului (compania constructoare)

Pretul dezvoltatorului Cheltuieli Adaos (taxe, marja de profit)

> >

Pretul de vanzare al agentiilor imobiliare si a intermediarilor

Figura 2.22. Structura pretului pentru diferiti participanti ai pietei imobiliare

Sursa: elaborat de autor in baza surselor bibliografice

Costurile includ toate investitiile de ordin financiar, asociate cu constructia reald a bunului
imobiliar, si include cheltuielile pentru teren, materii prime si materiale, forta de munca, costuri
de realizare a proiectului, precum si orice alte cheltuieli legate de constructia bunului.

Cheltuielile includ mijloacele financiare achitate pentru asigurarea unei bune desfasurari a
constructiei bunului imobiliar si cuprind cheltuielile asociate obtinerii permiselor pentru
constructie, acte permisive si diverse formalitdti necesare constructiei bunului, dobéanzi si alte
investitii aferente finantdrii (in cazul contractarii unui Tmprumut pentru a finaliza proiectul
demarat), cheltuielile legate de activitatea de promovare si vanzare a bunului imobiliar (pentru
publicitate, comisioanele persoanelor implicate, alte cheltuieli de marketing). In cazul pretului de
vanzare al intermediarului sau agentiilor imobiliare, la cheltuieli se atribuie acele investitii care
sunt realizate cu scopul de a aduce anumite imbunatatiri bunului imobiliar (Improspatarea
aspectului imobilului sau reparatii cosmetice, reparatii curente a unor instalatii sau articole, cum
ar fi robinetele, manerele etc.), diverse cheltuieli administrative si operationale asociate

tranzactiilor (servicii personalizate, poze profesionale, cheltuieli asociate activitatii de marketing),
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precum si cheltuieli privind remunerarea personalului (comisioane din vanzare/cumpdrare,
onorarii fixe).

Adaosurile sunt sumele de bani suplimentare costurilor si cheltuielilor initiale pentru a stabili
un pret de vanzare/final al bunului imobiliar. Acestea sunt fixate pentru a acoperi toate cheltuielile
si sd garanteze o marja de profit suficienta, astfel incat afacerea sa fie considerata eficienta din
punct de vedere financiar. Fiecare participant implicat in vanzarea unui imobil isi stabileste
propriile adaosuri pornind de la obiectivele pe care si le stabileste.

Procedura elaborarii politicii de pret reprezintd un proces strategic de importanta majora
in cadrul pietei imobiliare, politica de pret fiind o componenta care necesita adaptare permanenta
la conditiile si evolutiile pietei, iar pentru mentinerea competitivitatii in cadrul domeniului
imobiliar, companiile sunt in continui cercetare si analiza. In acest sens, pentru elaborarea politicii
de pret se parcurg un sir de etape (analiza pietei, a costurilor si cheltuielilor, formularea
obiectivelor, alegerea metodei de stabilire a pretului si a strategiei de pret si stabilirea pretului
final), sistematizate in Anexa 12, fiecare dintre acestea fiind adaptate in functie de conditiile pietei
si evolutia proiectului imobiliar. In cele ce urmeaza, vom analiza principalele metode de stabilire
a pretului, aplicate de companiile imobiliare locale, pornind de la frecventa si posibilitatea aplicarii
acestora din discutiile cu responsabilii din cadrul companiilor cercetate.

Metodele de stabilire a pretului bunului imobiliar. In urma discutiilor initiate cu
responsabilii din cadrul companiilor cercetate, putem afirma ca companiile din domeniul imobiliar
au posibilitatea de a aplica diverse metode de stabilire a pretului, iar alegerea acesteia este
influentatd de tipul de activitate pe care o desfasoard in cadrul pietei imobiliare, obiectivele,
strategiile, particularititile imobilului pentru care se stabileste pretul, serviciile aferente, dinamica
pietei etc. Fiecare metoda are atit avantaje, cat si dezavantaje, de aceea, In scopul evitdrii unei
decizii incorecte, se analizeazd minutios si se foloseste cea care este consideratd mai potrivita
situatiei, or uneori poate fi aplicatd o combinatie de metode, bine gandite si corelate intre ele.
Printre cele mai frecvent utilizate in cadrul pietei imobiliare sunt:

Metoda cost plus adaos presupune adaugarea unei marje de profit la costurile si cheltuielile
aferente constructiei si dezvoltdrii imobilului. De cele mai multe ori, anume aceastd metoda si este
aplicata la stabilirea pretului final al bunului imobiliar, informatie confirmata in timpul discutiilor
de agentii economici care au participat in cadrul cercetarii.

Metoda punctului mort si rentabilitatea. Una dintre metodele de stabilire a pretului pentru
bunurile imobiliare, care justifica, intr-o oarecare masurd, nivelul pretului stabilit de ofertant,
deoarece aceasta metoda permite identificarea acelui “punct mort” care arata linia de pornire a

nivelului pretului pentru bunul imobiliar si presupune cel putin acoperirea tuturor cheltuielilor de
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constructie, de finisare, operationale, comerciale, de marketing etc., si profitul generat de
investitie, rentabilitate, care reprezinta, in acelasi timp, si un indicator de masurare al eficientei
afacerii. Aceastda metoda este aplicata preponderent de catre companiile mari, companii care au
departamente de marketing si financiare bine structurate, care gestioneaza eficient cu resursele de
care dispun si au abilitati de a adopta decizii strategice eficiente.

Metoda valorii percepute pentru client se orienteaza spre beneficiile percepute de client in
raport cu costurile asociate ale bunului imobiliar, inclusiv cu referinta la satisfacerea nevoilor si
asteptarilor acestuia la un nivel net superior costurilor implicate, iar valoarea perceputd include
caracteristici, cum ar fi locatia, utilitatile, calitatea constructiei, servicii, comoditatile si felul in
care acestea indeplinesc nevoile si solicitarile clientului. Uneori, se manifesta partea subiectiva a
acestei situatii, valoarea fiind mai mult de ordin emotional decat rational, cum ar fi cresterea valorii
unui imobil pentru cumparator, deoarece acolo locuiesc parintii, rudele, este in regiunea in care a
copilarit etc., iar daca se analizeaza din punctul de vedere al reputatiei companiei, valoarea
perceputa poate sa scada considerabil, daca persoana sau cineva din apropiatii acesteia au avut o
experientd nepldcutd cu compania respectiva sau au cumparat imobil intr-un anumit bloc si nu au
justificat asteptarile acestora etc.

Pozitionarea produselor in functie de raportul calitate-pret. Combinarea eficientd a
pozitiondrii bunului imobiliar si a raportului calitate - pret reprezintd formula sigurd a succesului
financiar al companiei, deoarece pozitionarea este utilizata de ofertanti pentru a se diferentia si a
atrage segmente concrete de cumpdratori, oferind bunuri imobiliare de lux, cu caracteristici extra
la preturi ridicate sau, dimpotriva, calitate acceptabila, optiuni bune - la pret mediu.

Metoda evaluarii comparative de piata presupune compararea bunului imobiliar cu cele
similare din cadrul pietei, pe regiuni, dupa caracteristici, facilitati etc., si stabilirea unui pret
competitiv, in concordanta cu preturile de piata.

O etapd importanta In elaborarea si fundamentarea politicii de pret pe piata imobiliara, dupa
alegerea metodei de formare a pretului, implica identificarea si adoptarea strategiilor de pret, care,
combinate inteligent, garanteaza un efect sinergetic, optimizand pozitionarea companiei in cadrul
pietei, precum si la cresterea performantei financiare. Cercetarea realizatd in randul agentilor
economici a identificat un sir de strategii de pret pe larg aplicate In cadrul pietei imobiliare, care
pot fi grupate in cateva categorii:

» Reduceri de pret cu scopul de a stimula vanzarile in anumite sectoare, la anumite etaje,
in anumite perioade, sau avantaje financiare din partea companiilor de constructii sau a agentiilor
imobiliare pentru cumpdratorii care achita preventiv o parte din suma contractuald sau integral

inainte sau Tn momentul Incheierii tranzactiei. Aceastad strategie este pe larg utilizatd in cadrul
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companiei constructoare, atunci cadnd imobilul se afla la etapa constructiei, iar cumparatorul achita
un pret per metru patrat avantajos, achitarea spatiului asociat balcoanelor cu o reducere de 50%,
sau primeste o ofertd avantajoasa suplimentard obiectului tranzactiei, de exemplu, la achitarea
integrala a bunului sau unui % stabilit in comun cu ofertantul, Tnsd nu mai mic de 50% din totalul
costului bunului imobiliar, se oferd spatiu de depozitare (debara) la jumatate de pret, uneori si
gratuit, in functie de suprafata acestuia, sau reducere pentru locul de parcare etc. Totodata,
reducerile de pret mai pot fi aplicate in cazul in care intr-un complex/bloc locativ au mai rdmas
cateva apartamente disponibile. Reducerile de pret aferente bunurilor imobiliare nu sunt identice
cu reducerile aplicate bunurilor de consum obisnuite, ci se negociazd posibilitatea reducerii
pretului pentru un metru pitrat (de exemplu, cu 5-20 euro pentru un m?), in functie de flexibilitatea
partilor.

» Preturile promotionale pot imbraca diverse forme, fiind aplicate in functie de anumite
circumstante de citre participantii din cadrul pietei imobiliare. in acest sens, se oferd preturi
promotionale atractive la lansarea unui proiect imobiliar primilor x cumparatori sau se ofera
pachete promotionale care includ diverse facilitdti la preturi speciale celor care cumpara intr-o
perioada de timp anumita. In aceeasi categorie se includ si preturile aferente diverselor programe
de loialitate, propunand cumparitorilor fideli preturi avantajoase la o noud achizitie. In cazul
organizarii a evenimentelor speciale, targuri si expozitii imobiliare, participantii pot beneficia de
reduceri exclusive. O varietate a preturilor promotionale sunt ofertele ”cumpdrati astazi, achitati
anul viitor”, este o strategie foarte des utilizata in cadrul pietei imobiliare din motiv ca o buna parte
din investitiile in imobiliare, mai ales in ultima perioada, sunt obtinute prin intermediul contractarii
creditelor imobiliare.

» Preturi diferentiate, pentru bunurile imobiliare asemanatoare, construite dupa aceleasi
standarde, practic cu facilitati si caracteristici identice, dar care se afla in diverse locatii (centrul
orasului sau suburbie, Chisinau sau alte orase din tard), sau sunt orientate spre diferite segmente
de piata etc.

» Preturile discriminatorii, aplicate in cadrul pietei imobiliare, pot fi orientate spre diverse
situatii care trebuie atent gestionate si justificate pentru a evita aparitia unei perceptii gresite care
pot afecta negativ imaginea companiei. Prin urmare, discriminarea de pret poate fi aplicata intre
clienti, oferind preturi speciale familiilor cu multi copii, oferte avantajoase pentru militari sau
veterani (335 apartamente in Complexul locativ Eldorado Terra Viaduct, str. Testemitanu,3),
pentru lucratorii medicali (cca 1000 apartamente in Complexul rezidential Nicolae Testemitanu)
etc. Discriminarea in raport cu factorul timp poate fi caracterizatd de preturi diferite ale unui
imobil, in raport cu fazele de constructie la care se afld acesta, sau anumite oferte de sarbatori.

107



Discriminarea intre produse apare atunci cand se comercializeaza variante usor modificate ale
bunului imobiliar la diferite preturi. Discriminarea in functie de locul amplasarii bunului imobiliar,
cu siguranta ocupa un loc de top in categoria discrimindrilor, diferenta dintre preturi in diferite
locatii fiind uneori destul de considerabild (in Chisinau sau suburbie, centru sau periferie), pretul
fiind diferentiat chiar si in cadrul unei localitati, in dependenta de sectorul ales.
Particularitati specifice ale politicii de promovare pe piata imobiliara. Politica promotionala
a companiei reprezintd elementul care contribuie la crearea unui efect sinergetic prin definirea,
coordonarea si implementarea coerentd si integrata a strategiilor, tacticilor si instrumentelor de
marketing, inclusiv cele promotionale. Impactul si eficacitatea actiunilor promotionale pot fi
justificate prin rezultatele atat calitative, cat si cantitative (cresterea vanzarilor, maximizarea
profitului, atragerea potentialilor cumparatori, stimularea interesului acestora pentru bunurile
imobiliare, cresterea vizibilitatii companiei/bunului imobiliar etc.), obtinute de companiile
imobiliare. In acest sens, companiile imobiliare trebuie si urmireasci obiectivele stabilite,
sincronizarea armonioasa a politicii promotionale cu celelalte elemente ale mixului de marketing,
corectitudinea formuldrii si veridicitatea informatiilor transmise cumparatorilor reali si potentiali
prin diverse mijloace promotionale, utilizarea canalelor potrivite pentru promovare si, nu in
ultimul rand, adaptarea si optimizarea continua a activitatii promotionale desfasurate de companie.
"Cu ajutorul mijloacelor promotionale utilizate, compania constructoare de imobil locativ
informeaza clientii despre produsele puse in vanzare, oferte disponibile si posibilele reduceri. Un
obiectiv important pe care si-l propune compania este cresterea gradului de notorietate al acesteia
in randurile consumatorilor actuali si potentiali" [132, pag. 183]. Totodata, alte obiective
promotionale "urmarite de compania constructoare de imobile locative sunt de a crea o atitudine
pozitiva cu privire la produsele sale. Orientarea spre realizarea acestui obiectiv nu doar ca va aduce
mai mulfi clienfi, dar totodatd va crea un prestigiu produselor companiei sau companiei per
ansamblu, subestimand concurentii. Tot prin intermediul mijloacelor promotionale, compania va
tinde spre realizarea unui alt obiectiv, $i anume majorarea numarului de vanzari. Acest obiectiv
poate fi atins doar cu ajutorul unor campaniei promotionale ample, prin utilizarea eficienta a
mijloacelor de comunicare, acest lucru poate avea loc datorita informarii clientilor concomitent cu
utilizarea unor mijloace promotionale atractive, care ,,vor chema” consumatorii actuali si potentiali
sa facd o vizita in oficii/magazine/showroom-uri” [132, pag. 183].
Instrumente de marketing specifice activitatii promotionale in cadrul pietei imobiliare. O
activitate de marketing eficientd a companiei poate fi construitd prin alegerea si gestionarea

ansamblului de instrumente de marketing specifice promovdrii, aliniate in directia atingerii
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scopului principal al acesteia. Principalele instrumente promotionale utilizate in cadrul pietei

imobiliare sunt schematic prezentate in figura 2.23.:

Site-uri web
si portaluri
Colaborarea specializate
intre Publicitatea
participantii online
pietei imobiliarg

Tururi virtuale
si utilizarea
tehnologiilor Instrumente

Targuri si
expozitii
virtuale de imobiliare

promovare

Crearea
marketingului
de continut

Fotografii si
video-uri
atractive

Email
Marketing

Figura 2.23. Instrumente de promovare utilizate in cadrul pietei imobiliare
Sursa: elaborata de autor

» Site-urile web si portalurile specializate, inclusiv si site-ul web al companiei. Exista
diverse site-uri web si platforme specializate utilizate in prezentarea si promovarea ofertelor
imobiliare atat locale (999.md-Imobiliare, Imobil.md etc.), cat si in afara tarii (zillow.com,
realtor.com, realestate.com etc.). Portalurile specializate reprezintd o posibilitate majora pentru
companiile imobiliare, deoarece informatia ajunge la diferite categorii de clienti, mult mai multe
persoane, fie rezidenti ai Republicii Moldova, fie diaspora, fie persoane strdine care ar putea investi
intr-un bun imobiliar in tara. Site-ul companiei reprezinta fata acesteia, iar reusita, in mare parte,
depinde de modalitatea cat de bine este organizat, structurat, cat este de atractiv, ce informatie este
prezentati. In acest sens, existd o multitudine de programe si aplicatii online (ex. seoptimer.com),
care permit companiilor sa isi analizeze propriul site, s monitorizeze activitatea in cadrul acestuia
si sd obtind rezultate concrete cu privire la eficientd, precum si realizarea unui audit al paginii cu
propuneri concrete de Imbunatatire a eficientei acestuia pe diverse pozitii (aspect vizual si design,
structura, functionalitatea, continutul, meniul de navigare, cuvinte cheie, functionalitate si
interactivitate, analiza traficului si statisticile, viteza de incarcare, conexiunile sociale, securitate,
compatibilitatea cu dispozitivele mobile). Aceastd aplicatie poate fi utilizatd de companie,

g, ey

atat a versiunii gratuite, cat si a versiunii contra platd pentru o analizd mai detaliatd. Analiza este

109



prezentata solicitantului detaliat si cuprinde recomandari specifice pentru fiecare pozitie analizata,
un astfel de exemplu este prezentat in imaginile din Anexa 13, un exemplu de analiza a site-ului
unei agentii imobiliare din Chisinau.

» Publicitatea online. Pentru a creste vizibilitatea si a ajunge la un numar cat mai relevant
de cumparatori, companiile imobiliare pot organiza campanii de publicitate contra platd pe diverse
platforme online (ex. Google Ads), precum si promovarea prin intermediul platformelor de social
media (Facebook, Instagram, LinkedIn, Twitter) etc. Prin aprecierea si distribuirea stirilor
companiilor imobiliare, clientii raspandesc mesajele de marketing al acestora si informeaza si alti
potentiali clienti despre ofertele companiilor. Potrivit autorului Dumpe, "clientii de astdzi,
utilizeaza din ce in ce mai mult online-ul prezentat pe diverse site-uri de internet care tind sa
inlocuiascd mass-media traditionald, mai ales la etapa cautarii informatiilor cu privire la bunurile
imobiliare, inclusiv compararea acestora” [59]. Un instrument important de marketing online este
SEO — Search Engine Optimization, iar implementarea acestuia creste vizibilitatea si garanteaza o
pozitionare bund in rezultatele generate de motoarele de cautare. Scopul este de a rearanja
continutul paginilor web ale companiilor asa, incat sa apard in motorul de cautare intr-o lista de
sugestii cit mai sus posibil.

» Targuri si expozitii imobiliare. Participarea la targuri si expozitii permite companiilor sa
interactioneze direct cu cumparatorii pentru prezentarea ofertelor / bunurilor imobiliare. Anual, in
Centrul International de Expozitii MoldExpo SA, se organizeaza diverse targuri si expozitii cu
tematica specifica unui anumit domeniu, astfel in perioada 28.03.2024 — 31.03.2024 a fost
organizatd expozitia MOLDCONSTRUCT, unde fiecare companie imobiliard poate sd participe
fie in scopul promovdrii proiectelor pe care le desfasoard, fie in scopul promovarii imaginii
acesteia prin bunurile comercializate si serviciilor in domeniul imobiliar oferite. Totodata,
constructorii de imobil si dezvoltatorii au ocazia sa participe si in cadrul expozitiet ECO&GREEN
EXPO, unde isi pot prezenta tehnologiile cu care activeazd in directia asigurdrii unui mediu
"verde", protejat ecologic, tendintd de amploare manifestata in cadrul pietei imobiliare.

» Crearea marketingului de continut. Companiile imobiliare pot crea continut relevant pe
care, ulterior, il pot distribui cu ajutorul articolelor, ghiduri imobiliare, blogurilor etc., oferind
informatii utile si valoroase.

» Email Marketing. Compania imobiliara poate furniza informatii actuale si relevante cu
privire la oferte, promotii, noutati, prin initierea unei campanii de Email Marketing si poate

transmite cumparatorilor efectivi si potentiali mesaje, notificari, newslettere.
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» Fotografii si video-uri atractive. Companiile imobiliare utilizeaza in cadrul prezentarilor
imagini si video-uri de inalta calitate, de cele mai multe ori apeland la companii specializate pentru
realizarea materialelor astfel, incat sa prezinte cat mai detaliat si mai atractiv bunurile imobiliare.

» Tururile virtuale si utilizarea tehnologiilor virtuale reprezinta posibilitatea de a vizualiza
bunul imobiliar fara a fi necesara prezenta fizica, companiile imobiliare utilizand tururile virtuale
si tehnologiile de realitate virtuala. Clientii potentiali au posibilitatea sa exploreze in mod
interactiv si foarte detaliat bunul imobiliar de care este interesant.

» Colaborarea intre participantii pietei imobiliare reprezinta un instrument foarte eficient
aplicat cu succes de companiile imobiliare prezente in cadrul pietei cu scopul de a extinde la
maxim reteaua de promovare si a largi baza de clienti ai companiei. Astfel, in cadrul pietei
imobiliare, frecvent se intalnesc relatii de colaborare intre companiile constructoare, arhitecti si
ingineri, intre companiile constructoare si autorititile locale, colaborarea dintre agentiile
imobiliare, institutiile financiare si microfinantare, colaborarea dintre avocati, notari si alti
participanti din cadrul pietei.

Pe langa metodele si instrumentele de marketing asociate politicii de promovare in cadrul
pietei imobiliare, intdlnim "o serie de tehnici utilizate pentru obtinerea unui impact promotional
mai eficient, cum ar fi: tehnica “piciorului in usd” (footin-the-door), tehnica ,,usii in fatd” (door-
in-the-face), tehnica ,,jocului de rol” (role playing) etc. [132, pag. 184]":

» Tehnica ,,piciorului in usa” are scopul sa ,,spargad gheata” cu o oferta initial la pret mic,
dificil de a fi refuzata de potentialii cumparatori, iar ulterior pretul este ridicat la nivelul preturilor
de pe piata. Aceastd tehnica este observata la practic majoritatea companiilor constructoare de
imobil, care la momentul inceperii constructiei propun un pret mic, iar odatd cu construirea
blocului, ridicd pretul cu zeci de euro pentru un m?,

» Tehnica "usii in fata" reprezenta o tehnica bisecventiald, opusa tehnicii "piciorului in usa",
astfel, o oferta/pret mare initial fiind urmat de o ofertd/pret mai mic ulterior. Aceasta tehnica este
utilizata de companiile care construiesc cartiere / blocuri locative in regiunile mai putin solicitate.
Initial pornesc de la preturile practicate de acestia in alte sectoare/regiuni, ulterior micsorand
pretul, uneori cu pana la cateva zeci de euro.

» Tehnica "jocului de rol" (role playing), cu toate procesele psihologice pe care le include,
au fost studiate in primul rand din perspectiva "autopersuasiunii”’. Paradigmele convingerii pentru
formarea si modificarea atitudinilor cere o abordare a rolului proceselor afective in cadrul

demersului persuasiv.
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Deci, "companiile imobiliare ar trebui s puna accent pe mijloacele si tehnicile de convingere
ale clientilor potentiali, prin prezentarea de avantaje competitive si argumente concrete astfel, incat
clientul potential cu usurinta sa treaca din faza de analiza la cea de achizitie [132, pag. 188]".

Pentru implementarea cu succes a activitatilor promotionale, fiecare companie are nevoie de
mijloace financiare disponibile, suficiente, care pot fi obtinute prin una din urmatoarele metode
[12, pag. 25-26]:

» Metoda analizei obiectivelor este una dintre cele mai des utilizate si se refera la faptul ca
compania isi stabileste cu exactitate obiectivele promotionale, precum si strategiile prin
intermediul carora pot fi realizate acestea. Avantajul metodei constd in posibilitatea masurarii
mijloacelor financiare necesare, deoarece exista posibilitatea alegerii obiectivelor promotionale pe
care conducerea companiei le considerd a fi cele mai importante. Obiectivele nerealizate vor
astepta solutionare In masura in care compania va dispune de mijloace financiare disponibile.

» Metoda bazata pe resursele financiare disponibile ale companiei este, de regula, aplicata
de companiile care nu dispun de sume suficiente pentru activitatea de promovare, ci doar de cele
ce pot sa 1si permitd, cum ar fi companiile mici sau companiile aflate la etapa de lansare a activitatii
in domeniul imobiliar.

» Metoda procentului din cifra de afaceri sau din profiturile companiei. Aceasta metoda
este adesea utilizatd din spusele persoanelor responsabile in cadrul discutiilor si presupune
stabilirea unui procent din vanzarile sau profitul companiei pentru activitdtile de promovare si
marketing. Aceasta metoda are avantajul ca permite corelarea dintre venituri si cheltuielile pentru
activitatile promotionale.

» Metoda de stabilire a bugetului promotional prin compararea cu bugetele concurentilor
poate fiaplicata, In mod special, in cadrul unor piete cu un grad inalt de competitivitate, insa destul
de rar este utilizata de catre companii. Nici companiile imobiliare nu sunt o exceptie, fapt confirmat
in cadrul cercetarii realizate in randul agentilor economici, acestia au confirmat ca foarte rar se
aplica aceastd metoda.

Metodele de stabilire a bugetului promotional analizate anterior au atit avantaje, cat si
dezavantaje, iar companiile, inclusiv cele imobiliare, se orienteaza spre stabilirea unui buget
promotional echilibrat care ar facilita realizarea obiectivelor, aplicand uneori una sau, de cele mai
multe ori, o0 combinatie de metode, urmarind obtinerea unor avantaje semnificative.

Plasamentul (distributia) pe piata imobiliara. Plasamentul reprezintd un element
principial in marketingul pietei imobiliare, din motiv cd acesta influenteaza in mare masura decizia
de achizitie a cumparatorului. Dezvoltatorii si constructorii de imobile locative "se concentreaza
spre identificarea imobilelor care beneficiaza de o locatie strategica, accesibilitate la facilitati si

112



servicii, si un potential al cresterii valorii pe termen lung" [52]. Totodata, plasarea in marketingul
imobiliar se refera si la canalele prin intermediul carora bunurile imobiliare si serviciile conexe
acestora ajung la cumparatorii finali, respectiv la canale de marketing utilizate in domeniul
imobiliar $s1 modalitati de organizare a vanzarilor in cadrul pietei imobiliare. Importanta alegerii
unui canal de marketing imobiliar eficient devine o activitate obligatorie pentru participantii
implicati in tranzactiile cu bunuri imobiliare pentru a facilita achizitia, fiind esentiale pentru
intelegerea modului in care bunurile imobiliare sunt vandute si ajung la cumparétor.

Conform opiniei unui grup de autori, canale de marketing utilizate in domeniul imobiliar,
ceea ce presupune utilizarea unei anumite modalitati de organizare a vanzarilor in cadrul pietei
imobiliare, sunt de trei tipuri [234]:

> Canale de vanzare directa;

» Canale de vanzare prin agentii imobiliari;

» Canale de vanzare online.

In cadrul pietei imobiliare autohtone, sunt utilizate toate cele trei tipuri de canale de vanzare.
Canalele de vadnzare directa presupun cd companiile constructoare de imobil locativ/
dezvoltatorii/proprietarii de imobile realizeaza vanzarile utilizdnd fortele proprii sau a propriilor
departamente si personalul de vanzari, intdlnindu-se cu potentialii clienti fie in cadrul entitatii
propriu — zise(in cazul agentilor economici), fie la obiectul supus tranzactiei. Canalele de vanzare
directd sunt utilizate mai putin pe piata imobiliard actuald, acestea fiind caracteristice in special in
cazul tranzactiei intre persoanele fizice, iar de catre agentii economici sunt aplicate in mare parte
de companiile puternice cu scopul de a usura gestionarea si mentinerea coerentei culturii
corporative.

Prin utilizarea agentilor imobiliari, companiile imobiliare incredinteazd acestora rolul de
intermediar pentru a-i comercializa bunurile imobiliare, in schimbul unui comision de vanzare
stabilit de comun acord intre parti. Aceastd modalitate de vanzare reprezinta un avantaj enorm
pentru companiile imobiliare implicate In comertul cu imobile, deoarece reduce presiunea,
compania concentrandu-se asupra proiectarii si constructiei de noi proiecte / bunuri imobiliare.

Canalele de vdnzare online reprezintd modalititile de comunicare intre companiile
imobiliare si potentialii cumpdratori prin intermediul mijloacelor online pentru a finaliza
tranzactia. Vanzdrile online, comparativ cu celelalte doud modele traditionale, au costuri mult mai
reduse si ofera atat vanzatorului, cat si cumparatorilor potentiali comoditate si avantaje in raport
cu timpul si accesibilitatea. Astfel, companiile imobiliare, in cazul lipsei unui departament de
vanzari propriu, stabilesc "relatii de colaborare bune cu companiile media online si construiesc

modele de marketing online solide si fezabile" [234].
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Asadar, vanzarea unui bun imobiliar este rezultatul unui marketing de succes, combinand
eficient strategiile si instrumentele de marketing asociate celor 4 P. In situatia in care se atesti o
crestere a presiunii mediului competitiv asupra companiilor din domeniul imobiliar, acestea
trebuie sa 1si creeze si sa Tmbundtateasca continuu imaginea corporativa prin pozitionarea corecta
in cadrul pietei si prin fundamentarea si aplicarea eficienta a politicilor de marketing, inclusiv

adoptarea adecvata a strategiilor in raport cu cei 4 P.

2.5. Concluzii la capitolul 2

Importanta si locul pietei imobiliare in cadrul structurii economice a tarii, analiza acesteia si
conexiunile cu piata internationald, influenteaza semnificativ asupra economiei globale si asupra
economiei fiecarei tari in particular. Analizind evolutia pietei imobiliare nationale si
internationale, impactul pe care 1-au avut asupra acesteia crizele cu care s-a confruntat omenirea
pe parcursul ultimilor 15 ani, putem contura urmatoarele concluzii:

1. Piata imobiliara reprezintd un domeniu atractiv pentru investitori si dezvoltatori, atragand
capital din diverse surse, contribuind la cresterea economica per ansamblu, la cresterea produsului
intern brut (PIB), precum si a veniturilor fiscale. Piata imobiliara poate atrage investitii straine
directe, cu important impact asupra dezvoltarii economice a tarii.

2. Piata imobiliard din Republica Moldova poate fi asociatd cu piata imobiliard locativa
(primara si secundara) din municipiul Chisinau, iar analiza acesteia implica preponderent studierea
cererii si ofertei de proprietati locative, deoarece anume acestea ocupd cea mai mare si
semnificativd pondere in cadrul pietei imobiliare totale atat cantitativ, cat si valoric.

3. Criza economica din 2008 — 2009 a avut un impact semnificativ asupra pietei imobiliare,
manifestandu-se prin scaderea preturilor imobilelor in multe tari, diminuarea cererii, cresterea
executarilor ipotecare si credrii unui exces de oferta pe piatd. In timpul crizei, investitiile si
activitatea de constructie in sectorul imobiliar au scazut, si dezvoltatorii imobiliari au intdmpinat
dificultdti in obtinerea finantdrii si in rambursarea imprumuturilor, ceea ce a dus la amanarea sau
anularea multor proiecte de constructie, generand un impact negativ asupra cresterii economice
generale si a ocuprii fortei de munca in sectorul constructiilor. In acelasi timp, criza din 2008 a
evidentiat necesitatea unor reglementari mai stricte in sectorul imobiliar, multe tari implementand
masuri si reforme cu scopul de a preveni practicile speculative, a preveni aparitia unor crize
similare in viitor, a imbunatati transparenta si supravegherea pietei imobiliare si pentru a forma o

piata imobiliard mai stabild si mai echitabila.
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4. Pandemia de COVID-19, paradoxal, a influentat pozitiv piata imobiliara, chiar daca
perioada respectiva este caracterizata preponderent de blocaje si restrictii. Totodata, s-au observat
schimbari esentiale in dimensiunile comportamentale ale cumpératorilor in raport cu bunurile
imobiliare, cererea fiind orientatd in mod special spre imobile cu suprafete mai mici, ceea ce a
influentat cererea si oferta de bunuri imobiliare in perioada crizei pandemice.

5. Piata imobiliara este In continud evolutie, iar tendintele si schimbdrile din cadrul acesteia
variazd in functie de factorii care o caracterizeaza: cererea, oferta, situatia economicd si
demografica etc., care, fiind monitorizati constant, pot oferi o perspectiva clara asupra directiei de
dezvoltare a pietei imobiliare.

6. Piata imobiliara reprezintd unul dintre pilonii fundamentali ai economiei, avand un impact
semnificativ asupra cresterii economice, prin generarea de noi locuri de munca, stimularea
industriei materialelor de constructii si contribuind la dezvoltarea infrastructurii urbane. Analiza
pietei imobiliare nationale si conexiunea acesteia cu piata internationald, permite organelor
competente (guvernul si investitorilor, inclusiv institutiile financiare) sa ia decizii eficiente si
obiective pentru a gestiona activitatea in cadrul domeniului respectiv. Cu toate acestea, piata
imobiliard devine vulnerabila la fluctuatiile economice si la schimbarile de ordin extern, astfel
fiind necesara monitorizarea cu atentie si aplicarea politicilor adecvate pentru a asigura stabilitatea
si sustenabilitatea acesteia pe termen lung.

7. Mixul de marketing imobiliar este un concept relativ nou, insa cu perspective enorme de
dezvoltare, datorita aplicarii pe larg a strategiilor, tacticilor si instrumentelor de marketing de cétre
participantii din cadrul pietei imobiliare, astfel incat orice tranzactie incheiata reprezinta rezultatul

aplicarii unui marketing de succes.
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3. TENDINTE SI VIZIUNI STRATEGICE DE DEZVOLTARE ALE PIETEI
IMOBILIARE DIN REPUBLICA MOLDOVA

3.1. Cercetarea particularitatilor de cuampirare a cumparatorilor de bunuri

imobiliare locative din municipiul Chisinau

Cererea pe piata imobiliara se referd la interesul cumparatorilor si al chiriasilor de a
achizitiona sau inchiria bunuri imobiliare. Analizand cererea pentru bunurile imobiliare, putem
obtine informatii cu privire la perspectivele de dezvoltare ale pietei imobiliare si vine in ajutor
principalilor actori ai pietei imobiliare in vederea adoptarii deciziilor corecte cu privire la toate
aspectele ce tin de piata imobiliara. Studierea cererii de imobile, prin prisma identificarii
particularitatilor de cumparare a individului, reprezinta un proces important in domeniul imobiliar,
deoarece permite dezvoltatorilor, agentilor imobiliari si altor profesionisti sa inteleaga nevoile si
preferintele clientilor si sa raspunda acestora in mod corespunzator, astfel obtinandu-se informatii
utile despre motivele si factorii care influenteaza consumatorii in procesul de luare a deciziilor de
cumparare. Printre directiile principale care prezintd interes n cazul studiului particularitatilor de
cumparare ale cumparatorilor in contextul pietei imobiliare, ne putem orienta spre urmatoarele:
preferintele si nevoile cumparatorilor, particularitatile imobilului, cum ar fi dimensiunea,
amplasarea geografica, facilitatile si dotarile interioare, accesul la servicii publice si transport,
prezenta scolilor si/ sau centrelor comerciale in imediata apropiere a imobilului etc., bugetul si
capacitatea de cumparare a cumparatorilor, realizatd prin analiza veniturilor, a economiilor,
creditelor disponibile si a altor resurse financiare disponibile cumparatorului pentru a-si finanta
achizitia, motivatia si obiectivele cumparatorilor, care se pot referi la dorinta persoanei de a avea
o locuinta proprie, de a investi In proprietati pentru venituri suplimentare, schimbarea stilului de
viatd sau relocarea intr-o altd zona etc., experienta anterioara si cunostintele pot influenta
comportamentul de cumpdrare, nivelul de incredere in procesul de achizitie si preferintele lor in
privinta agentilor imobiliari si a altor profesionisti din domeniu, analiza factorilor demografici si
socio - culturali, cum ar fi varsta, statutul marital, structura familiei, cultura si valorile sociale ale
cumpardtorilor; analiza tendintelor de piata si cerintelor emergente, care se refera la cererea
pentru case ecologice sau eficiente energetic, cerinte speciale pentru accesibilitate, interesul pentru
proprietati inteligente etc.

Prin analiza si intelegerea acestor particularitati, companiile imobiliare se pot adapta
cerintelor generale si specifice ale cumpardtorilor de imobile, si totodatd pot aplica eficient
strategiile si tacticile de marketing potrivite pentru a satisface nevoile si preferintele acestora la
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cel mai inalt nivel, precum si pentru a maximiza succesul Intreprinderii intr-o piatd cu un Inalt
nivel competitiv, avand ca rezultat vanzarea / cumpararea de imobil. Factorii importanti care
influenteaza decizia de cumparare a unui bun imobiliar, sunt:

» Amplasarea bunului imobiliar, adesea un factor determinant in procesul de cumparare a
unui bun imobiliar, consumatorii fiind interesati de anumite zone sau cartiere, in functie de
accesibilitatea la serviciile publice, infrastructura, scoli, centre comerciale etc;

» Caracteristicile bunului imobiliar se referd la numarul de camere, suprafata utila,
facilitatile incluse (parcare, gradina, piscind, balcon, terasa etc.);

» Mijloacele financiare disponibile ale cumparatorilor reprezinta factorul cheie in procesul
de cumpdrare al unui imobil, deoarece cumparatorii vor analiza preturile si costurile asociate
achizitionarii si intretinerii bunului imobiliar;

» Scopul si/sau motivele achizitiei, care pot fi diverse si, de regula, se referd la aspecte
legate de resedinta permanenta, investitia in scopul inchirierii sau achizitiei unui anumit tip de
imobil. Motivul achizitiei de foarte multe ori poate influenta preferintele si prioritatile
cumparatorilor;

» Preferinte personale ale cumparatorilor sunt strans legate de stilul de viata, designul
interior sau alte caracteristici specifice ale proprietatii si pot varia in functie de gusturile
individuale, nevoile speciale sau alte consideratii personale ale cumparatorului.

Importanta acestei cercetari este data de faptul ca piata imobiliara reprezinta unul dintre cele
mai importante sectoare economice si cumpararea unei locuinte constituie, de cele mai multe ori,
0 decizie foarte importanta si de lunga durata pentru consumatori, si consta in intelegerea nevoilor,
motivatiilor, intentiilor de cumparare si a preferintelor cumparatorilor in ceea ce priveste achizitiile
imobiliare, precum si alte informatii valoroase pentru partile implicate, precum si adaptarea
proiectelor imobiliare in functie de cerintele pietei si oferirea de produse si servicii care s satisfaca
cele mai sofisticate nevoi ale cumparatorilor intr-o piatd imobiliara in continua evolutie.

In vederea realizarii studiului, este important si parcurgem cateva etape:

» Stabilirea scopului si a necesarului de informatii;

» ldentificarea subiectilor participanti la cercetare, pentru a obtine informatii atat
cantitative, cat si calitative;

» Stabilirea obiectului cercetdrii si existenta legaturii logice intre subiecti si obiectul
cercetarii;

» Evidentierea metodelor, tehnicilor si instrumentelor de marketing care vor fi utilizate in

cadrul cercetarii;
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» Determinarea factorilor care influenteaza cererea de imobile, precum si dimensiunile
comportamentale care influenteaza achizitia unui bun imobiliar;

» Compararea rezultatelor obtinute din chestionarea persoanelor fizice si a persoanelor
juridice, in scopul identificarii particularitatilor de cumparare si abordarea acestora de pe pozitia
atat a cumpatatorului, cat si a vanzatorului;

» Identificarea principalelor tendinte de dezvoltare ale pietei imobiliare, prin analiza
informatiilor obtinute din intervievarea expertilor in domeniul imobiliar si economic.

Dupa cum a fost mentionat si n capitolul 2, subcapitolul 2.2., o cotd semnificativa in cadrul
pietei imobiliare totale 0 ocupa piata imobilului locativ (rezidential), astfel incat cercetarea va fi
focusatad spre studierea acesteia. Totodatd, conform rezultatelor analizei realizate in capitolul 2,
observam gradul Tnalt de concentrare a noilor constructii, precum si a imobilului secundar expus
vanzarii in municipiul Chisinau si in imediata apropiere a acestuia, ceea ce denota faptul ca orasele
mari, Tn mod special capitala, reprezinta locatia perfectd unde si-ar dori consumatorii sa fie
amplasat imobilul pe care il doresc ca achizitie. Deci, in cele ce urmeaza, vom realiza o cercetare
directd, care are drept scop analiza detaliata a pietei imobiliare locative, a factorilor care o
influenteaza si a impactului acesteia asupra economiei si societdtii Tn ansamblu, prin explorarea
comportamentului principalilor actori care sunt prezenti in cadrul pietei imobiliare.

In aceeasi ordine de idei, drept justificare a studierii pietei imobilului locativ/rezidential in
cadrul cercetaril, revine clasificarii si caracteristicii bunurilor imobiliare, prezentate de specialistii
in domeniul imobiliar, care clasifica imobilele in functie de destinatie in 3 mari categorii [43]:

» bunuri imobiliare locative (rezidentiale), care includ: apartamente, case de locuit
particulare, case sezoniere, vile etc.,

» bunuri imobiliare nelocative, in care se regasesc: bunurile imobiliare comerciale,
institutionale, industriale si recreationale, si

» terenuri/pamant, care se refera la: terenurile destinate constructiilor, terenurile de uz
public, terenuri agricole (teren arabil) si terenuri destinate obiectelor comerciale si industriale.

Totodatd, expertul in politici economice, Veaceslav lonita, afirma ca ,,in Republica Moldova
recordul absolut al constructiilor a fost atins in 2021, cand s-au construit aproape 900 de mii de
metri patrati de spatiu locativ, dintre care peste 680 de mii de metri patrati in municipiul Chisindu.
Astfel, 75% din volumul constructiilor totale sunt concentrate in municipiul Chisinau, ceea ce
reprezinta 90% din valoarea acestora” [80].

Deci, reiesind din cele expuse anterior, obiectul de cercetare il constituie piata imobiliara
locativd din municipiul Chisindu, avand drept scop evaluarea situatiei actuale a acesteia si a

principalilor indicatori aferenti activitatii cu imobile, realizata prin identificarea principalilor
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factori care influenteazd decizia de cumpdrare in cadrul pietei imobiliare locative, a
particularitatilor cererii in cadrul acesteia, a particularitatilor si dimensiunilor comportamentale
ale cumparatorilor, analiza opiniilor expertilor in vederea identificarii tendintelor si a directiilor
de dezvoltare ale acesteia.

Metodologia cercetdrii. In scopul colectdrii datelor cu privire la particularititile de
cumpdrare si dimensiunile comportamentului cumparatorului de imobile locative din municipiul
Chisinau, a fost realizata o cercetare complexa, care include o cercetare cantitativa, bazata pe un
sondaj de opinie In baza chestionarului, adresat cumparatorilor / persoanelor fizice (prezentat in
Anexa 14), care include 26 de intrebari de baza, conceput din 2 parti: prima care se refera la
detinatorii de imobil locativ, cu scopul de a identifica particularititile acestuia, a determina
particularitatile cererii la momentul cumpararii, precum si evaluarea gradului de satisfactie al
detindtorului in raport cu diferite criterii, i a 2-a parte, incepand cu intrebarea a saptea, se solicita
respondentilor parerea in ceea ce priveste achizitia unui imobil pentru cei care nu detin si a unui
nou/alt imobil pentru cei care deja au in posesie; si o cercetare cantitativa, avand la baza un
chestionar adresat persoanelor juridice (companiilor de constructii, agentilor imobiliari,
dezvoltatorilor, precum si altor participanti directi din cadrul pietei imobiliare), care cuprinde 28
de intrebari si este prezentat in Anexa 15. Acestea au fost distribuite electronic prin intermediul
formularului Google, datele fiind colectate in perioada decembrie 2022 — iulie 2023. Totodata, in
scopul aprecierii nivelului de dezvoltare actual al pietei imobiliare si pentru a identifica
principalele tendinte in domeniu, a fost elaborat un ghid de interviu, alcatuit din 9 intrebari
deschise, care a fost adresat expertilor in domeniul economic si imobiliar din Republica Moldova
(Anexa 16).

Astfel, in cadrul cercetarii comportamentului de cumparare al persoanelor fizice, au fost
stabilite urmatoarele obiective:

Obiectivul 1: Identificarea preferintelor si a cerintelor cumparatorilor in raport cu parametrii
bunului imobiliar pe care 1l poseda sau doreste sa il achizitioneze;

Obiectivul 2: lerarhizarea caracteristicilor proprietatilor imobiliare, in functie de importanta
acestora in luarea deciziei de cumparare;

Obiectivul 3: Identificarea si evaluarea influentelor externe (factorii economici, tendintele
pietei imobiliare, politicile guvernamentale) si interne (experientele anterioare, perceptiile si
valorile individuale ale cumparatorilor) si impactul acestora asupra deciziei de cumpdrare a unui
bun imobiliar;

Obiectivul 4: Identificarea cerintelor specifice ale cumparatorilor fata de bunurile imobiliare
locative din Chisinau;
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Obiectivul 5: Evaluarea nivelului de satisfactie al cumparatorilor cu privire la bunul
imobiliar cumparat, precum si a experientei In procesul de cumpdrare (cautare, analiza, oferte,
calitate, disponibilitate, accesibilitate etc.);

Obiectivul 6: Identificarea tendintelor si directiilor de dezvoltare ale pietei imobiliare
locative din Chisinau,

Obiectivul 7: Determinarea impactului crizelor economice si pandemice asupra
comportamentului cumparatorului de imobile si asupra pietei imobiliare per ansamblu.

Pornind de la obiectivele enumerate, au fost formulate urmatoarele ipoteze:

Ipoteza 1: Consumatorii, atat cei care sunt posesori de imobil, cat si cei care intentioneaza
sd procure, sunt preponderent orientati spre apartamente cu doud odai cu suprafete de pana la 75
m?,

Ipoteza 2: Consumatorii acordd o importantd semnificativa pretului, facilitdtilor, calitatii
constructiei si localizarii in procesul selectiei si achizitiei unui bun imobiliar;

Ipoteza 3: Decizia de cumparare este influentata, in mare masura, de factorii economici, iar
in mod special, de mijloacele financiare de care dispune consumatorul, Tmpreuna cu celelalte
aspecte aferente acestui domeniu, cum ar fi inflatia, rata dobanzilor la creditele ipotecare etc.,
precum si de factorii politici (instabilitatea politica din regiune cauzata de razboiul din Ucraina);

Ipoteza 4: Cererea cumparatorilor este orientatd spre imobile construite in zone verzi ale
orasului, din materiale ecologice si de Tnalta calitate, cu cerinte specifice, In raport cu facilitatile
pe care le oferd, cerinte cu privire la case SMART/INTELIGENTE etc.;

Ipoteza 5: Experientele anterioare ale cumparatorilor in achizitiile de bunuri imobiliare au
un impact deosebit asupra deciziilor ulterioare si asupra modului in care abordeaza procesul de
cumpdrare, fie personal, fie ca sugestie pentru persoanele apropiate, ceea ce denotd faptul ca
cumpardtorul este satisfacut de achizitia facuta,

Ipoteza 6: Piata imobiliara locativd din municipiul Chisindu are un potential inalt de
dezvoltare, datoritd constructiei de cartiere rezidentiale complexe in oras si la periferiile orasului
cu infrastructurd dezvoltatd, inclusiv aplicand noile tehnologii si inovatii apdrute iIn domeniul
constructiilor de imobil locativ, ceea ce ar facilita aparitia de noi proiecte competitive si
diferentierea acestora prin prisma unor criterii obiective si justificabile.

Ipoteza 7: Consumatorii au fost afectati atat de crizele economice, pandemice, cat si de cea
politicd din regiune, impactul acestora manifestindu-se prin micsorarea capacitatii de platd a
cumparatorilor si prin incertitudinea si frica care domina atat perioada crizei pandemice, cat si

perioada instabilitdtii politice din regiune, cauzatd de razboiul dintre Rusia si Ucraina.
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Stabilirea marimii esantionului. Pentru cercetarea de marketing, esantionul trebuie sa
indeplineasca cateva cerinte privind dimensiunea, astfel incat sa poata fi extrapolate rezultatele la
intreaga populatie, cu o eroare acceptabila determinatd de cercetdtor in functie de necesitatile
studiului. In momentul in care extrapolarea se efectueazi pentru anumite caracteristici ale
populatiei, marimea esantionului va fi stabilita in concordanta cu diversi parametri.

in scopul determinarii marimii esantionului, cAnd se urmireste identificarea si evaluarea
unor atribute si caracteristici specifice, se utilizeaza formule statistice, avand la baza conceptul de
proportie pentru descrierea colectivitatii investigate. In cazul procentelor, este frecvent utilizata
formula de calcul a marimii esantionului, avand in vedere valoarea maxima a abaterii standard,
care devine maxima atunci cand procentul raspunsurilor afirmative este egal cu procentul
raspunsurilor negative. In acest caz, produsul dintre procentul respectiv (notat cu p) si procentul
complementar (notat cu 100-p sau 1-p) ia valoarea maxima. Orice altd combinatie de valori ar duce
la un produs mai mic decat 50x50. A fost stabilit ca procentul de raspunsuri favorabile, notat cu
"p", este de 50% in aceasta situatie, deoarece duce la obtinerea abaterii standard maxima pentru
variabilele binare. Alegerea procentului maxim de abatere permite determinarea unei marimi
suficiente a esantionului, care garanteaza ca eroarea (e) nu va depasi limita stabilitd de cercetator.
In cadrul cercetarii, a fost definiti o probabilitate de asigurare a rezultatelor la 95%, ceea ce
corespunde unui nivel de incredere de 0,05. De asemenea, a fost stabilitda o marja de eroare de +
5%.

Pornind de la valoarea maxima a abaterii standard, pentru a obtine o eroare acceptata de
+5%, marimea esantionului va fi determinata dupa formula: [36, p. 477]

Formula 3.1.

Unde:

n - reprezinta marimea esantionului,

t — reprezinta coeficientul de probabilitate a garantarii rezultatelor cercetarii sau a nivelului
de incredere, prestabilitd de cercetator,

p — ponderea neprocentuald a componentelor esantionului care sunt caracterizate de un
anumit atribut,

g — ponderea neprocentuald a componentelor esantionului care nu sunt caracterizate de un
anumit atribut si se determina conform relatiei 1-p,

e — marja de eroare acceptata.

Aplicand formula 3.1., dimensiunea esantionului se calculeaza dupa cum urmeaza:
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3 t2xpx*q 3 1,96% 0,50 * 0,50 _0,9604
nETer T (0,05)2 = 10,0025

Deci, conform calculelor, 385 persoane reprezinta dimensiunea esantionului pe care o putem

= 384,16 = 385

considera reprezentativa, iar pe masura ce creste dimensiunea acesteia, gradul de precizie va creste
corespunzator.

In cadrul cercetirii au fost acumulate 628 raspunsuri, ceea ce permite calculul cu exactitate
a marjei de eroare aplicata, care evident ¢ mai mica decat valoarea admisibila utilizata in cadrul
cercetdrilor de marketing (de + 5%).

Deci, aplicand formula inversa, care reiese din formula 3.1.(deductia autorului), obtinem o
marja de eroare care va fi aplicata in cadrul cercetarii:

Formula 3.2.

t2xpxq _ [0,9604  0,001529
n | 628 628

e= = 0,0391

Asadar, in cazul unui esantion de 628 de persoane, marja de eroare va fi de 0,391, adica de
aproximativ 4%, ceea ce reprezintd o medie Intre marja de eroare de + 3 %, considerata optimala
in cercetdrile de marketing si + 5%, considerata maxim acceptata.

Cercetarea realizatd in randul agentilor economici. In conformitate cu cele expuse de
expertul Veaceslav lonitd, din cadrul Institutului pentru Dezvoltare si Initiative Sociale (IDIS)
,, Viitorul”, in timpul interviului realizat in cadrul cercetarii, In Republica Moldova existd un numar
impunator de companii care isi desfdsoard activitatea in cadrul pietei imobiliare, cum ar fi:
dezvoltatori, companii de proiectare, companii de design, companii care comercializeaza materiale
de constructii, companii care se ocupd cu constructia nemijlocitd a imobilului, agentii imobiliare.
Dintre acestea, cca 200 de companii au activitate de baza conform actului de constituire, insa active
pe piatd sunt 1n jur de 60 companii, si doar 10 dintre ele pot fi caracterizate ca titani ai sectorului
respectiv, care detin majoritatea in ceea ce priveste volumele de vanzari, lucrari de constructie etc.

In paralel, a fost stabilita o listd a companiilor (in jur de 114), care isi desfisoara activitatea
in cadrul pietei imobiliare, care cuprinde companii de constructii, dezvoltatori, agentii imobiliare
si brokeri imobiliari. In urma analizei informatiilor cu privire la acestea, pentru a identifica
contactele si pentru a transmite link-ul care include interviul aprofundat (unele companii au fost
contactate, altora li s-a expediat un email), s-a constatat ca o buna parte din aceste companii sunt
inactive, si-au sistat activitatea din diferite motive, o altd parte dintre acestea nu au nici o tangenta

cu domeniul imobiliar sau cu sectorul constructiilor si se regasesc in lista respectiva doar din
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considerentul cd la fondarea companiilor a fost ales acest domeniu ca unul adiacent activitatii de
baza, si drept urmare, au fost scoase din esantion.

Astfel, analizand activitatea fiecarei companii in parte, s-a ajuns la un numar de 58 de entitati
(Anexa 17 si Anexa 18): companii de constructii care au cel putin un proiect activ, fie dat in
exploatare, fie in realizare, si agentii imobiliare care isi desfdsoard activitatea nemijlocit in cadrul
pietei imobiliare, ceea ce coincide cu estimarile expertului Veaceslav Ionitd, expuse anterior. in
acelasi timp, acest aspect a fost confirmat si de directorii si managerii mai multor agentii imobiliare
in cadrul interviului, care sustin ca pe piata municipiului Chisindu existd o multime de companii
care nu au nici o tangenta cu piata imobiliara, doar au indicat aceasta activitate posibild in actele
de constituire ale companiilor.

Au fost invitate pentru a participa la cercetare toate cele 58 companii, fiind luata legatura cu
directorii, administratorii si managerii companiilor respective prin intermediul email-ului,
telefoanelor de contact sau prin vizitarea nemijlocitd a sediului agentului economic. Tinem sa
mentionam ca au fost depuse eforturi maxime, insa din cele 58 de companii, au oferit un feedback
pozitiv 19 companii, ceea ce reprezinta circa o tremie (32,75 %) din numarul total al acestora.

Astfel, reiesind din rezultatele obtinute in urma chestionarii persoanelor fizice, in baza
raspunsurilor oferite de respondenti cu privire la datele socio-demografice solicitate, constatam ca
(Anexa 19, figura A.19.1.):

» Respondentii au varste cuprinse intre 18 si peste 55 de ani,

» 75,8 % din respondenti sunt din mediul urban si 24,2 % din mediul rural,

» 90,3 % din respondenti sunt rezidenti ai Republicii Moldova si 9,7 % dintre acestia
locuiesc in alta tara, preponderent Spania, Franta, Italia, Romania, Germania, SUA, Belgia, Rusia,
Bulgaria etc.;

» Respondentii au venituri cuprinse intre 3500 lei si mai mult de 15000 lei, printre acestia
fiind si studenti care nu au venituri, pensionari cu pensii mai mici de 3500 lei.

Totodatd, urmare a raspunsurilor oferite de respondenti, constatam cd mai bine de jumatate

din numarul acestora nu detin imobil propriu, informatie reprezentata in figura 3.1.:
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= Da, detin imobil
= Nu, nu detin imobil

Figura 3.1. Ponderea detinitorilor de imobil, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Deci, conform rezultatelor chestionarii, din 100 % respondenti, 59,9% din persoane nu detin
imobil propriu, iar celelalte 44,1% din persoane participante la cercetare, sustin ca sunt posesori
de imobil.

2,80%

4,90% “

Figura 3.2. De la cine a fost procurat imobilul, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

= persoana fizica

= agentie imobiliard

= companie de constructie
intermediari, altii decat

agentiile imobiliare
" mostenire

Totodata, din respondentii care detin imobil, o buna parte (practic mai bine de o treime din
respondenti) au indicat ca I-au achizitionat de la persoane fizice - 35,20%, 24,70% - de la companii
de constructie, prin mostenire au primit imobilul 17,1% dintre respondenti, 15,30% dintre acestia
au cumpdrat imobilul prin intermediul agentiilor imobiliare, alte 4,90% - de la intermediari, altii
decat agentiile imobiliare (aici se includ companiile de transport, arhitecti, proiectanti, companii
care presteaza diverse servicii sau comercializeaza utilaje sau articole necesare in constructia
imobilului, cum ar fi cazane, tevi, cablu etc., si care primesc in schimbul lucrarilor sau articolelor
respective suprafete corespunzatoare intelegerii dintre parti din imobilul respectiv), si 2,80% din
totalul respondentilor care si-au construit imobilul cu fortele proprii sau apeland la companii
specializate.

Solicitand respondentilor informatii cu privire la tipul imobilului pe care il detine

respondentul (figura 3.3.), 42,6% afirma ca au achizitionat imobil din cadrul pietei primare, 31,8
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% dintre acestia au optat pentru un imobil din cadrul pietei secundare, 19,9% dintre respondenti
au cumpdrat case individuale (vile, case de tip duplex, triplex), 15,2% dintre persoanele

participante la cercetare, care detin imobil, locuiesc in camine familiale, si alte 0,7% au ales

optiunea altele, fara sa specifice varianta proprie.

0,70%

15,20%

B apartament pe piata primara

M apartament pe piata
secundara

i casa individuala (vila,
duplex, triplex)
camin familial

= alt raspuns

Figura 3.3. Tipul de imobilul care apartine respondentului, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Fiind intrebati care au fost cerintele fatd de imobil la momentul achizitiei acestuia,

respondentii au oferit raspunsurile dupa cum este prezentat in figura 3.4.:

altele

balcoane acoperite

incélzire autonoma

prezenta spatiilor pentru pastrare/debarale
locatii pentru odihna si agrement

zona verde/parcuri

prezenta scolilor si gradinitelor

prezenta parcarii

prezenta centrelor de sanatate/laboratoare/spitale
prezenta centrelor comerciale

curte amenajata

teren de joacd

amplasarea intr-un anumit sector
apartament piata secundara

apartament piata primara

B Opinia agentilor economici, %

wle g3
‘0?5,7
g — 68,4
-lé%s
- 195
e — 73,7
12,1
S — O T
102 249
E— 421
T 57,9
‘6@1,7
T 526
0

21,4

ey — T3,

m Consumatorii persoane fizice, %

Figura 3.4. Cerinte fati de imobil la momentul achizitiei, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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Analizand datele oferite de respondenti cu referintd la cerintele fatd de imobilul achizitionat,
observam ca cele mai solicitate de o buna parte din respondenti au fost imobilele noi, adica
apartamentele din cadrul pietei primare 36,3% din total, pe cand 21,4 % au ales apartamente din
cadrul pietei secundare. Totodata, au optat pentru un anumit sector in care se afla imobilul 39,1 %
din respondenti, cca 39,9 % au cautat imobil cu curte frumos amenajata, dintre care 31,7 % din
persoane au avut drept cerintd prezenta terenului de joaca pentru copii. Alta cerinta importanta la
momentul cumpararii imobilului se refera la faptul ca acesta trebuie sa fie dotat cu incalzire
autonoma (28,8 % din respondenti), sa fie situat in zond verde/langa parcuri (31,3 %) si sd existe
infrastructura dezvoltata in apropiere, In mod special si-au dorit sa fie centre comerciale, magazine
si alte unitati de comert in imediata apropiere — a fost cerinta a 30,2 % din respondenti. La fel, o
cerintd esentiald fatd de imobil la momentul cumpararii a fost cea legatd de parcare, parere
impartasita de 27,4 % din total respondenti, prezenta in apropiere a scolilor si gradinitelor (26,7
%), alte 24,9 % din persoane considerand foarte importanta prezenta centrelor de sanatate in
apropiere (spitale, policlinici, laboratoare etc.). Un interes mai mic a fost manifestat de
cumparatori pentru balcoanele acoperite, 15,7 % din respondenti, prezenta debaralelor a fost
solicitata de doar 13,3% din numarul total al respondentilor, iar cea mai micd apreciere a fost
obtinutd de prezenta in apropiere a locatiilor pentru odihna si agrement, care s-a dovedit a fi nu
atat de importantd in luarea deciziei de cumparare, au manifestat interes pentru acest aspect si a
fost considerat ca fiind important doar 8,9 % din totalul respondentilor. La optiunea altora, se
contureaza cateva cerinte generale, doar ca formulate diferit, cum ar fi faptul ca au fost acceptate
conditiile asa cum erau prevazute in proiect, un simplu motiv ar fi ca a fost primit imobilului ca
mostenire si a fost acceptat asa cum a fost primit, iar alte cateva persoane au ales imobilul din
cauza cd avea pret accesibil, cate o persoana - din cauza amplasarii si a suprafetei acestuia.

Totodata, analizand in paralel si datele oferite de agentii economici, ierarhia propusa de
acestia are cu totul alte caracteristici stabilite ca prioritare: prezenta parcdrii (97,7 %), apartament
in cadrul pietei primare si situatia imobilului In zond verde sau in imediata apropiere a parcurilor,
care au obtinut cate 73,9 %, o cerinta necesara unui imobil, conform raspunsurilor oferite de agentii
economici, este incdlzirea autonoma, cu o pondere de 68,4%. Au urmat si alte particularitati, la
unele dintre ele, raspunsurile oferite de consumatori si cele oferite de agentii economici fiind
echivalente, cum ar fi: apartamentul sa fie din cadrul pietei secundare, prezenta terenului de joaca,
prezenta locurilor pentru pastrare, loc pentru odihna si agrement, cerinta pentru balcoane acoperite
etc.

Solicitand respondentilor sa indice numarul de odai si suprafata imobilului detinut, a facut

posibila obtinerea informatiei din figurile 3.5. si 3.6. Asadar, 50,2 % din participantii la cercetare
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au optat pentru un imobil cu doud odai, 28,60 % din persoane - cu trei odai, cca 10,00 % din
persoane opteaza pentru bunuri imobiliare / apartamente cu 0 odaie, 7,10 % dintre acestia - cu
patru odai, si cca 4,10 % reprezinta respondentii care au ales o varianta de imobil / sau au mostenit

unul cu mai mult de patru odai.

= 0 odaie

7'10(‘% = doud odai
= trei odai
patru odai
= mai mult de patru
odai

Figura 3.5. Parametrii imobilului pe care il are in posesie respondentul (in functie de
numarul de odai), %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

In ceea ce priveste suprafata imobilului, 39,40 % din persoanele respondente detin un imobil
cu suprafata de pani la 75 m?, 31,30 % — pana la 55 m?, 21,20 % — mai mult de 96 m?, si alte 8,10

% reprezinti acele persoane care detin un imobil cu suprafata de pani la 95 m? (figura 3.6.).

® pand la 55 metri patrati

21,20%

8,10% »

" pana la 75 metri patrati
" pana la 95 metri patrati

mai mult de 96 metri
patrati

Figura 3.6. Parametrii imobilului pe care il are in posesie respondentul (in functie de
suprafata), %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Analizand datele prezentate de agentii economici, observam ca parerea acestora coincide cu
cea a cumparatorilor in ceea ce priveste numarul de odai solicitate la cumpararea imobilelor, mai
exact 89,5 % din participanti la cercetare au specificat ca apartamentele cu 2 odai sunt cele mai

solicitate de consumatori, ceea ce este reprezentat in Anexa 19, figura A.19.2. si figura A.19.3.
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In ceea ce priveste casele individuale, conform rezultatelor cercetirii, se solicita
preponderent imobile care au dou nivele si o suprafati de circa 150 m2.

Fiind intrebati referitor la amplasarea imobilului pe care il au n posesie, se constata ca doar
17 % din respondenti detin imobil in alta localitate in afara de municipiul Chisindu sau in imediata
apropiere a acestuia, rezultatele repartizarii opiniei respondentilor fiind reprezentata grafic in
figura 3.7., din care observam ca cele mai solicitate sectoare sunt sectorul Rascani (23,4 %),
sectorul Centru (20,00 %) si Ciocana (19,00 %), 8,5 % dintre respondenti au imobile amplasate in
sectorul Botanica, 7,4 % — Buiucani si 5 % in suburbiile orasului Chisinau. In cele expuse de citre
agentii economici, observam ca sectorul Rascani (57,9 %), ca si in cazul cumparatorilor, este cel
mai solicitat sector, fiind urmate de sectorul Buiucani si suburbiile Chisindului cu 52,6 % si,
respectiv, 53,2 %. Cea mai slaba apreciere a fost acumulata de sectorul Centru al capitalei si

sectorul Botanica. (Anexa 19, figura A.19.4.)

23,40%
19,90% 19,00%
: 17%
740%  8:50%
I I .

Chiginau  Chiginau  Chisindu  Chiginau  Chigindu  Suburbia Alte

sector sector sector sector sector orasului localitati
Centru Réscani Ciocana  Buiucani  Botanica  Chisinau

Figura 3.7. Locatia/amplasarea imobilului (opinia persoanelor fizice), %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Evaluand gradul de satisfactie al respondentilor in raport cu mai multe caracteristici ale
imobilului, a fost utilizatd diferentiala semantica, unde respondentii au evaluat cu calificative de
la foarte multumit ( scorul maxim fiind de 5 puncte ) pana la foarte nemultumit (1 punct) un sir de
caracteristici ale imobilului. Scorul mediu obtinut de fiecare in parte este indicat in tabelul A.19.1.,
Anexa 19. Analizand scorurile medii obtinute de caracteristicile enumerate, observam ca
respondentii manifestd un grad inalt de multumire in raport cu amplasarea imobilului,
caracteristicd care a obtinut cel mai inalt scor mediu (4,25 din 5 maxim posibil), fiind urmata de
infrastructura regiunii unde este amplasat imobilul (Scorul mediu = 4,14), calitatea imobilului
(Scorul mediu = 4,07) etc.
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Totodata, respondentii au fost rugati sa se expuna cu privire la intentia de cumparare a unui

Imobil pe viitor, parerea acestora fiind sistematizata in figura 3.8.:

0,40%
= Da, intentionez

16,20% . .
Da, intentionez dar nu
10.40% in viitorrul apropiat

) 0 . .
Nu, voi face reparatie

in imobilul existent

Nu intentionez sa
cumpar
= Altele

41,40%

Figura 3.8. Intentia de cumparare a unui nou imobil, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Astfel, observam ca 73,1% din totalul respondentilor intentioneaza sa cumpere un imobil,
dintre care 41,40% afirma ca au intentia, dar nu in viitorul apropiat, 26,60 % nu intentioneaza sa
cumpere un imobil, dintre care 10,40 % vor face reparatie in imobilul pe care 1l detin la moment,
in categoria altele, au fost specificate doud variante de comportament in raport cu intentia de
cumparare, si anume — intentia de a schimba imobilul pe altul mai mare cu reparatie si o persoana
care nu a putut sa ofere un raspuns.

Analizand sursele de informare posibile la care se apeleaza in cazul procurarii unui imobil,
se observa o pondere de 66,4 % din totalul raspunsurilor a surselor personale de informatie, adica
familia, prietenii, rude etc., sursele de marketing fiind clasate pe locul secund (47,8 %), dupa
importanta si credibilitatea acestora pentru cumpadrator, sursele experimentale — 35,2 %, iar cele
publice, doar 23,1% din totalul de raspunsuri. Aceste raspunsuri vin ca o confirmare a ipotezei (nr.
5), conform céreia decizia de cumparare este influentata semnificativ de experientele anterioare
ale cumparatorului sau a apropiatilor acestuia, in mod special, de recomandarile si experientele
altor consumatori, cum ar fi prieteni, familie sau recenzii online.

Fiind Intrebati care ar fi tipul imobilului pe care I-ar dori ca achizitie, ponderea cea mai mare
din totalul raspunsurilor a fost obtinuta de apartamentele noi, din cadrul pietei primare, pentru care
au optat 47,0 % din respondenti, 36,8 % din acestia si-ar dori/intentioneaza sa cumpere casa
individuald, 27,4 % doresc achizitia unui garaj, 25,5 % - isi doresc un apartament din cadrul pietei

secundare, existent deja, fara a mai fi dispus sa astepte, 20,06 % din cei participanti si-ar dori un
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imobil cu loc de parcare, iar 13,05 % sa aiba si debara sau alte spatii de pastrare, 0,2 % (0 persoana)

a indicat la optiunea altele ca si-ar dori procurarea unui lot pentru constructie (figura 3.9.).

lot (pentru constructii, doresc dar.. B 1%
debara me——— 13,10%
loc de parcare T—— 20,10%
garaj] T 27, 40%
duplex/triplex m———————————— 23 40%
casd individuald TS 36,80%
apartamet piata secundard I 25 50%
apartament piata primara ST 4 7%

Figura 3.9. Tipul imobilului pe care ar dori sa il achizitioneze cumparatorul, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Totodatd, respondentii au fost rugati sa indice care ar fi cerintele suplimentare fatd de
imobilul solicitat si au fost propuse optiuni care reflectd, in mare masura, solutii cu privire la
inovatiile tehnologice si ingineresti din domeniul respectiv, iar respondentii, prin raspunsurile
acordate, au manifestat un interes sporit pentru fiecare optiune propusa si au confirmat importanta

acestora pentru dezvoltarea ulterioara a sectorului constructiilor (figura 3.10.).

Nu ma intereseaza aceste optiuni HEll 5,70%
optiunea CASA INTELIGENTA .. I  43,60%
tehnologii inovatoare cu privire la.. I 53,60%
materiale noi in lucrari de hidroizolare. . I 418,60%
programe de economie de energie in.. I————_ 51,40%
materiale ecologice I 43,60%

Figura 3.10. Cerinte specifice aferente bunului imobiliar, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Fiind intrebati dacd sunt dispusi sa achite mai mult pentru o locuintd construitd prin aplicarea
inovatiilor din domeniul respectiv si in conformitate cu noile tehnologii din domeniu, 72,8% din

respondenti au rdspuns afirmativ, dintre care 20,7% au oferit un raspuns ferm afirmativ. Cu
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siguranta nu sunt gata sa achite suplimentar 7,1% dintre cei care au participat la cercetare si 22,1%

indecisi, care nu sunt dispusi sa plateasca. (figura 3.11.).

Cu sigurantd, NU [N 7,1%
Mai degraba Nu [N 22,1%
Posibil DA . 52,1%
Cu siguranta, DA NN 20,7%

Figura 3.11. Disponibilitatea de a achita mai mult pentru o locuinti construiti dupa
noile tehnologii (materii prime ecologice si inovatii tehnologice), %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

In paralel, intrebari cu privire la acest aspect au fost adresate si agentilor economici, care au
afirma cd deja utilizeaza unele dintre inovatiile noi aparute atdt din domeniul materialelor de
constructie, cat si referitor la noutatile in raport cu noile tehnologii utilizate in constructia de imobil
locativ, acestia afirmand ca sunt utilizate materiale de constructie ecologice, se implementeaza
programele cu privire la economia de energie n constructie, sunt utilizate materiale noi pentru
lucrarile de hidroizolare si anti-coroziune etc., considerand, unanim, ca inovatiile tehnologice in
domeniul constructiei de imobil locativ vor duce la cresterea calitatii bunurilor imobiliare, ar putea
reprezenta elemente de diferentiere al imobilelor/blocurilor si al companiilor din cadrul pietei, ar
duce la stimularea cererii etc. Detaliat, opinia agentilor economici este prezentata in Anexa 20.

Pornind de la rezultatele prezentate in figura 3.10. si 3.11., putem considera confirmata
ipoteza (nr. 6) precum cd piata imobiliard locativa din municipiul Chisindu are potential de
dezvoltare, inclusiv datoritd aplicarii tehnologiilor noi, materialelor ecologice etc., aparute in
domeniul constructiilor de imobil, si ipoteza (nr. 4), care se referd la aceea ca tot mai des apare
cererea din partea cumparatorilor pentru imobile construite in zone verzi ale orasului, din materiale
ecologice si de 1nalta calitate, cu cerinte specifice in raport cu facilitdtile pe care le ofera, cerinte
cu privire la case SMART/INTELIGENTE etc., dupa cum se observa in rezultatele cercetarii,
respondentii manifestand interes sporit pentru diverse solutii inovative care apar si se aplicd in
domeniul respectiv, cca 95% din respondenti au optat pentru una sau mai multe variante propuse,
totodata, acestia fiind gata sd achite suplimentar (22,10 % - cu siguranta vor achita) pentru orice

Initiativa in aceasta directie.
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Respondentii persoane fizice, cat si agentii economici participanti la cercetare, au fost rugati
sd evalueze caracteristicile unui imobil in functie de importanta pe care o au in luarea deciziei de
cumpdrare. In acest scop, a fost utilizati diferentiala semantica, unde respondentii au fost rugati sa
acorde calificative de la 5 (foarte important) pana la 1 (deloc important) unui sir de caracteristici
ale imobilului, iar scorul mediu pentru fiecare dintre acestea sunt sistematizate in tabelul A.19.2.,
din Anexa 19. Scala diferentialei semantice utilizate pentru colectarea raspunsurilor la aceasta
intrebare din chestionar a permis calculul scorurilor medii obtinute de fiecare caracteristica in parte
si a facilitat analiza si ierarhizarea acestora in functie de importanta fiecarei caracteristici in luarea
deciziei de cumparare pentru cumparator, atat din punctul de vedere al cumparatorilor, persoane
fizice, cat si al ofertantilor prezenti in cadrul pietei imobiliare din Republica Moldova, si in mod
special, pe piata municipiului Chisindu. Dupa cum se observa, cele mai importante caracteristici
in luarea deciziei de cumparare a unui imobil locativ, din punctul de vedere al ambelor parti
participante la cercetare, sunt pretul imobilului, care a obtinut un scor mediu de 4,65 conform
opiniei cumparatorilor si 4,84 conform opiniei agentilor economici (din maxim 5 posibile), fiind
urmat la o sutime distantd de calitatea imobilului, care a obtinut un scor mediu de 4,64 pentru
consumatori si un scor mediu de 4,68, care exprima opinia agentilor economici participanti la
cercetare. Amplasarea imobilului, prezenta parcarii, infrastructura regiunii reprezinta caracteristici
care au obtinut un scor mediu de peste 4, ceea ce denota faptul ca respondentii au tendinta sa
manifeste un interes sporit fatd de aceste caracteristici in luarea deciziei de cumparare.
Reprezentantii ofertei de imobile locative din municipiul Chisinau au dat un punctaj de 4,32 pentru
optiunea zona verde /parcuri, considerand-o foarte importantd in luarea deciziei de cumpdrare.
Rezultatele obtinute confirma ipoteza (nr. 2), potrivit careia consumatorii acorda o importanta
semnificativa pretului, calitatii constructiei si localizarii acesteia in cadrul achizitiei unui bun
imobiliar.

Ulterior, respondentii au fost rugati sa aleaga din variantele propuse, care sunt parametrii
imobilului pe care intentioneazad sa il achizitioneze, si a fost obtinutd urmatoarea distributie a

opiniilor acestora (figura 3.12. si 3.13.):
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6,05% q
10,68%

4,28%

= 0 odaie

= doud odai

= trei odai
patru odai

= mai mult de patru
odai

Figura 3.12. Tipul de imobil solicitat in raport cu numarul de odii, %

Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

In figura 3.12., se observd ci marea majoritate a respondentilor, 42,17 %, si-ar dori un
apartament/imobil locativ cu trei odai, alte 36,8 % din respondenti ar dori sa achizitioneze un
apartament cu doua odai, 10,68 % din persoanele participante la cercetare si-ar dori un imobil cu
patru odai, 6,05 % — imobile care vor avea mai mult de 4 odai si 4,27 % sunt reprezentate de

persoane ce opteaza pentru alegerea unui apartament cu o odaie.

® pana la 55 metri patrati
" pana la 75 metri patrati

" pana la 95 metri patrati

mai mult de 96 metri
patrati

Figura 3.13. Parametrii imobilului dorit de respondent in raport cu suprafata, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Fiind rugati sa specifice care este suprafata imobilului dorit spre achizitie, 51 % din
respondenti au optat pentru varianta pdnd la 75 m?, 19 % din respondenti au ales optiunea pdnd la
55 m?, 17 % din respondenti si-ar dori spre achizitie un imobil locativ cu o suprafati de peste 96
m? si 13 % optand pentru un imobil cu suprafata pana la 95 m?. Raspunsul oferit la aceasti intrebare

justifica ipoteza (nr. 1) precum ca@ consumatorii care intentioneaza sa procure, sunt preponderent
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orientati spre apartamente cu suprafete de pani la 75 m? — 70 % din respondenti. Aceste imobile
ar putea fi reprezentate de apartamente cu douad si chiar trei oddi, deoarece se atesta in ultima
perioadd o tendinta de constructie a imobilelor cu suprafete mai mici, in detrimentul celor spatioase
care au fost solicitate o buna perioada de timp. In acelasi context, mentionim ci opinia ofertantilor
din cadrul pietei imobiliare coincide cu cea a cumparatorilor, primii afirmand ca se solicita, de
reguld, imobile locative cu suprafata pani la 75 m?, optiune pentru care au optat 53 % dintre agenti
participanti la cercetare, urmati de imobilele locative cu suprafata de pani la 55 m?, pentru care
au optat 26,3%. In Anexa 19, figura A.19.3., este reprezentati informatia completa la subiectul
respectiv.

Preferintele de cumparare a unui nou/alt imobil de catre respondent, a fost criteriul care a
solicitat opinia acestora si a furnizat informatii dupa cum urmeaza in figura 3.14., observandu-se
ca cca 71 % din respondenti opteazd pentru un imobil locativ situat In unul dintre sectoarele
municipiului Chisindu, sectoarele Ciocana, Rascani si Botanica, cu mici diferente intre rezultatele
obtinute, situdndu-se in topul preferintelor cumparatorilor, doar 10,20 % din raspunsuri au fost
acordate de persoane care si-ar dori ca imobilul achizitionat sa fie amplasat in alta localitate decat
orasul Chisindu sau suburbiile acestuia si cca 19% si-ar dori sa achizitioneze un imobil locativ

situat In suburbia orasului Chisindu.

Alte localitati T 10,20%
Suburbiile orasului Chisindu I8 05%0
Chigindu sector Botanica S 14,17%
Chisindu sector Rascani I 14,97%
Chisinau sector Buiucani I 1.3,69%
Chisindu sector Ciocana I 15 92%%

Chisinﬁu sector Centru IIIEEEEEEEEEEENEEEEEEEE——— 12,10%

Figura 3.14. Preferintele privind amplasarea imobilului, in %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Analizand raspunsurile respondentilor, observam ca opinia acestora preponderent coincide
Cu cea a cumparatorilor, iar cele mai solicitate fiind suburbiile oragului Chisinau (53,2% din
raspunsuri), sectorul Rascani (57,9 %) si sectorul Buiucani din capitala (52,6%). Anexa 19, figura
A.19.3.

In acelasi timp, agentii economici au fost rugati si isi imparti experienta cu privire la

interesul pe care il au cumparatorii acestora in raport cu casele individuale, solicitarile acestora
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fiind orientate preponderent spre imobilele locative cu 2 nivele (68,4 %), case cu un nivel (26,3%)
si cate 0,5 % pentru optiunile cu mai mult de 3 etaje si respectiv cu mansarda. ( Anexa 21.)

In scopul identificirii intentiei de cumpdrare, raportati la factorul timp, a fost solicitati
opinia respondentilor si s-a obtinut o distributie a opiniilor acestora, dupa cum este reprezentat in

figura 3.15.

74,52% . <
’ 1 Cu siguranta

cumpar
Cumpar

46,5...

42,83%

38,85% 24,68%

Posibil cumpar

Nu cumpar

28,03%

25,96%

11,62% 19,59% | 21,66%

14,65%
10,35%

Cu siguranta nu
cumpar

21,82%
10,35%
9,87%

14,17%

2,07% 4,30%

10,35%
4,30%
1,43% 2,07%

9,55%

11,62%'

intermende 6 Intermen de 12 In urmitorii 2 ani Mai tarziu de 2
luni luni ani

Figura 3.15. Intentia de cumpirare a unui imobil raportat la factorul timp, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Din figura 3.15., putem observa ca doar 3,34% din respondenti sunt gata sd procure un imobil
in termen de 6 luni, raspunsurile acestora fiind cu siguranta cumpar (1,43%), si cumpar (2,07%),
11,62% din persoane au ales optiune posibil cumpar, 74,52% din respondenti au afirmat ca nu au
intentia de a cumpara un imobil locativ in urmatoarele 6 luni, iar 10,35% din cei chestionati S-au
abtinut de la oferirea unui raspuns. Observam ca ponderea rdspunsurilor pentru optiunea Cu
sigurantd cumpadr, cumpdr si posibil cumpar creste incepand cu perioada pana la 2 ani — 57,96 %
din persoane, obtinand rezultate maxime pentru varianta mai tdrziu de 2 ani, unde 71,97 % au
confirmat intentia de cumpdrare, aceasta situandu-se la diferite nivele de intensitate: cu siguranta
vor cumpara - 21,34 % din respondenti, vor cumpdra - 24,68 % de persoane si posibil vor cumpara
- 25,96 % din persoane. Deci, concluzionand cele expuse anterior, putem afirma ca populatia la
moment se afld intr-un moment de incertitudine si frica, deoarece chiar si cei care declarau anterior
ca sunt pregdtiti financiar sau cd au anumite rezerve, sustin cd achizitia nu va fi realizatd mai
devreme decat In termen de 2 ani.

Aceste raspunsuri au fost generate de respondenti ca rezultat al impactului pe care 1-au avut
diversi factori de ordin extern asupra dimensiunilor comportamentale si a comportamentului de

cumparare al persoanelor (respondentilor), printre care pretul imobilelor, scaderea capacitatii de
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cumparare a populatiei, incertitudinea aparuta ca urmare a efectelor crizei pandemice si, mai nou,
al instabilitatii politice din regiune, care au creat o stare de tensiune si fricd in ceea ce priveste
investitia Tn imobile sau alte investitii de proportii. Acest aspect este confirmat si de raspunsurile
respondentilor cu privire la pretul imobilelor locative, pretul acestora fiind perceput ca fiind unul
foarte inalt de 44,4 % din respondenti, 19,1 % din respondenti considera pretul imobilelor locative
din cadrul pietei imobiliare a municipiului Chisinau inalt, 17,20 % din persoane apreciaza pretul
cu calificativul mediu, pentru variantele de raspuns accesibil si foarte accesibil au optat 12,10 %
si, respectiv, 7,17 % din persoanele participante la sondaj.

Fiind rugati sa specifice care elemente influenteaza asupra pretului de vanzare al imobilului,
avand posibilitatea de a alege mai multe variante de raspuns, respondentii au identificat cativa
factori principali care, dupa parerea acestora, au un impact major asupra stabilirii pretului de
vanzare al imobilelor locative, printre care: pretful materiei prime (65,4 % din respondenti),
amplasarea imobilului (acest element a obtinut 60,8 % din totalul raspunsurilor oferite de
respondenti), pretul terenului pentru constructii (57,5% din raspunsuri), particularitdtile
imobilului a fost un element considerat important in stabilirea pretului de catre 45,22 % din
raspunsuri, iar 41,24 % din persoanele chestionate au identificat prezenta parcarii si a altor
utilitati ca factor care influenteaza asupra pretului de vanzare al imobilelor. Informatie detaliata
despre factorii considerati de respondenti importanti in stabilirea preturilor de vanzare al

imobilelor locative este reprezentata in figura 3.16.
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Figura 3.16. Ponderea factorilor de influenta asupra pretului de vinzare al imobilului
locativ, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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In acelasi context, agentii economici au fost rugati si aprecieze cu note de la 10 (foarte
important) pand la 1 (foarte neimportant) caracteristicile care influenteaza la stabilirea pretului de
vanzare al imobilului, iar Tn opinia ofertantilor, cele mai importante trei caracteristici in stabilirea
pretului bunului imobiliar locativ sunt: preful terenului pentru constructie, pretul materiei prime
sl zona in care se afld imobilul (amplasarea acestora in apropiere de spatii verzi, parcuri si paduri
reprezintd un avantaj competitiv). O cerinta obligatorie fatd de imobil este consideratd importanta
atat de consumatorii finali, cat si de agentii economici si se referd la prezenta parcdrii, care
influenteaza si asupra pretului imobilului, dupa cum observam in informatia reprezentata in Anexa
22.

La intrebarea cu privire la nivelul pretului acceptabil pentru un metru patrat de suprafata
imobil locativ, cea mai mare parte din respondenti considerd ca pretul, pe care este dispus sa il
achite pentru un metru patrat atdt pentru un imobil in cadrul pietei primare (42,5 % din
respondenti), cat si pentru un imobil de pe piata secundara (40,2 %), ar trebui sa fie situat in
intervalul 601 — 800 euro, Si n cazul unui pret pana la 600 de euro, parerile respondentilor coincid
atat Tn raport cu piata primara, cat si piata secundara. Preturile sunt percepute ca echivalente, desi
o analiza a costurilor de productie pentru un imobil nou raportat la costurile de intretinere a unui
imobil existent inclind substantial balanta cheltuielilor in directia blocurilor noi construite.

Detaliat, informatia cu privire la opinia respondentilor este reprezentata in figura 3.17.
Alt raspuns ro %()702%
Peste 1000 euro =3,2%%
801 — 1000 euro S 16 207

801 - 800 euro i 07,
Pand la 600 euro it 30

m bloc existent m bloc nou

Figura 3.17. Nivelul pretului acceptat de consumator, bloc nou si bloc existent, €/m?
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Din punctul de vedere al ofertantilor, preturile imobilelor locative pot fi considerate inalte,
cu tendinte de crestere spre foarte inalte (Anexa 23, figura A.23.1.). In acelasi timp, agentii

economici au fost rugati sd isi expuna parerea in raport cu evolutia preturilor pentru imobilele
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locative, majoritatea dintre acestia, 63,15 %, considerand ca preturile la imobilele locative vor
creste cu pana la 10 % 1n urmatoarea perioada, 10,53 % din companiile participante la sondaj
considera ca preturile vor creste cu mai mult de 10 %, 5,26 % din respondenti considera ca preturile
vor scadea cu pand la 10 %, iar 21,05 % dintre acestia considera ca preturile vor ramane stabile
(Anexa 23, figura A.23.2.).

Totodata, cerand parerea cumparatorilor cu privire la etapa la care consumatorul prefera sa
achizitioneze imobilul, o buna parte din respondenti (39,5 %) au afirmat ca ar achizitiona imobilul
dupa darea in exploatare a constructiei, 27,5 % din respondenti - dupa finisarea constructiei, 26,4
% din respondenti ar prefera sa isi procure un imobil la inceputul lucrarilor de constructie, posibil
pentru unele avantaje financiare (reduceri pentru achitare integrala, reduceri pentru achitarea prin
transfer etc.), si doar 6,1 % din respondenti au specificat ca sunt gata sa procure imobilul la etapa
de proiect a viitoarei constructii de imobil locativ. La categoria altele (0,6 %), cate 0,2 % din partea
cumparatorilor, au fost primite trei variante de raspuns: respondentul nu are experienta, se doreste
achizitionarea lotului pentru constructii si intentia acestuia de a investi in imobil dupa trecerea
unui an de la darea in exploatare.

In ceea ce priveste modalitatea de achitare pe care o aleg consumatorii (figura 3.18.),
observam ca 13,1 % sunt pregatiti financiar pentru a achita imobilul integral la inceputul
constructiei, 40 % din respondenti aleg sa achite in rate, in conformitate cu un contract de vanzare
— cumpdrare stabilit intre parti si in care sunt indicate toate aspectele legate de tranzactia
respectivd. 17,2 % au optat pentru varianta de raspuns: jumatate de suma la inceput, jumatate de
suma dupa darea in exploatare al imobilului, 15,4 % din respondenti vor apela la o companie de
creditare, 13,9 % dintre ei nu au putut oferi un raspuns clar la aceasta intrebare, alegand varianta

— nu pot raspunde.

13,90% 0,40% 13,10% = Integral la inceputul constructiei

In rate stabilite conform unui
contract devanzare — cumpérare
15,40%
Jumatate de suma la inceput,
17,20% 40% jumatatede suma dupd darea in
exploatare
Apelez la 0 companie de creditare

Figura 3.18. Preferintele cumparatorilor in raport cu modalitatea de achitare pentru
imobil, in %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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Fiind rugati sa specifice nivelul de pregatire financiara in cazul in care ar primi o oferta
avantajoasa la moment, respondentii au oferit raspunsurile dupa cum este reprezentat in figura
3.19. Concludem deci cd 8,1 % din total respondentii sunt pregatiti pentru a achita integral sau in
rate imobilul in cazul in care ar aparea o ofertd avantajoasa, 22,3 % dintre acestia au afirmat ca
sunt pregatiti financiar, insa au anumite rezerve din cauza instabilitatii economice si politice din
regiune cauzatd de conflictul dintre Ucraina si Rusia, 32,8 %, au specificat ca nu sunt pregatiti
integral, insa au anumite rezerve si ar putea s faca fata situatiei, 31,8 %, sustin ca nu sunt pregatiti
financiar, insa vor apela la companii de creditare pentru a-si realiza visul de a avea propria locuinta
(in acest context, bancile comerciale vin in ajutor persoanelor interesate si propun o serie de oferte
de creditare imobiliara, informatie prezentata succint in Anexa 24, tabel A.24.1., observandu-se in
ultimii ani un interes sporit pentru creditele imobiliare, informatie justificatd prin volumul in
crestere a acordarii creditelor in ultimii ani, structura portofoliului de credite pe sectorul bancar al
Republicii Moldova fiind prezentatd in Anexa 24, tabel A.24.2., aproximativ 4 % din total
respondenti au declarat ca nu sunt pregatiti, deci nu vor cumpdra, indiferent de atractivitatea
ofertei, si alte 0,96 % au invocat alte motive aferente necumpararii unui imobil, unii au specificat
ca deja sunt implicati in istorii creditare, altii cd doresc sd achizitioneze garaj, parcare etc. si ca

dispun de suma integrala necesara tranzactiei respective.

Altele W 0,96%
Nu sunt pregatit il 4,00%
Nu sunt pregatit, dar apelez la o.. I 31,80%
Nu sunt pregitit, dar cred ca as putea sa.. I 32,80%
Sunt pregatit financiar, dar am reserve. . I 22 30%

Sunt pregatit, detin toatd suma [N 8,10%

Figura 3.19. Gradul de pregatire financiara al camparitorului, in %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

In aceeasi ordine de idei, agentii economici sustin cd cumparitorii utilizeaza veniturile
proprii ( 94,7% din raspunsuri), apeleaza la un credit ipotecar cu achitarea in rate, conform unui
(programul Prima Casa). Totodata, agentii economici au specificat cd cea mai des utilizata
modalitate de achitare utilizata de clientii acestora sunt achitarea cash (42,2% din total raspunsuri)

si prin transfer (52,7 %) (Anexa 25, figura A.25.1. si figura A.25.2.).
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Totodata, respondentii au fost rugati sa indice care ar fi principalele motive sau situatii care
ar duce la amanarea deciziei de cumparare a unei locuinte pe un termen anumit (figura 3.20.),
acestia au invocat trei motive principale, si anume: lipsa banilor (47,3 % din respondenti),
incertitudinea si frica pentru viitor (49 % din raspunsuri), nu a fost gasitd varianta potrivita (30,1
%), ceea ce confirma totodata si ipoteza (nr.7), conform careia consumatorii au fost afectati atat
de crizele economice, pandemice, cat si de cea politica din regiune, impactul acestora
manifestdndu-se si prin micsorarea capacitatii de platd a cumparatorilor, dar mai mult de
incertitudinea si frica care domina atat perioada crizei pandemice, cét si in perioada instabilitatii
politice din regiune, cauzata de razboiul dintre Rusia si Ucraina. Au fost specificate in categoria
altele cateva raspunsuri suplimentare celor de mai sus, cum ar fi: pretul inalt si situatia economica
nestabila, care au cumulat impreund 0,6 % din totalul raspunsurilor oferite de respondenti,

radspunsuri care se regasesc, intr-o oarecare masurd, in variantele propuse de autor.

Altele | 0,50%
Nu a fost gisitd varianta potrivitd [ NN 30,10%
Incertitudinea si frica pentru viitor [ NN 49%
Lipsa banilor [ 47,30%

Figura 3.20. Motivele care determini aménarea deciziei de cumpirare a imobilului
locativ, in %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Analizand raspunsurile oferite de respondenti la intrebarile anterioare, cu privire la gradul
de pregdtire financiara, intentia de cumpdarare, motivele amandrii cumpdrarii, factorii care
influenteaza decizia de cumparare etc., observam cd, In mare parte, prevaleaza raspunsurile legate
de lipsa banilor, scaderea capacitdtii de plata a respondentilor, incertitudinea in viitor, frica
generatd de evenimentele care au avut loc recent etc. Aceste aspecte reprezintd, in mare parte,
efectele cauzate de criza pandemica de COVID 19 si conflictul armat dintre Ucraina si Rusia.
Instabilitatea politica din regiune a indus o stare de incertitudine si frica in rdndul cumparatorilor,
insa criza pandemica a generat schimbari majore asupra puterii de cumpdrare a persoanelor,
precum si asupra economiilor acestora. Respectiv, am solicitat opinia respondentilor in raport cu
acest aspect si am constatat ca efectele crizei au fost majore in raport cu puterea de cumpdarare

pentru 31,8 % din respondenti, care au afirmat ca au fost afectati foarte mult, 44,7 % au fost afectati
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moderat, iar 23,1 % din respondenti au declarat ca nu au fost afectati de criza pandemica in ceea
ce priveste partea financiara.

In baza rezultatelor obtinute din chestionarea agentilor economici care isi desfisoard
activitatea in domeniul respectiv, putem afirma ca au participat la cercetare companii active, care
au o activitate stabild in cadrul pietei si care au reusit sd supravietuiasca si chiar sa se dezvolte in
conditii de grele incercari, cauzate de criza pandemica de COVID 19 si criza politica aparutad in
urma conflictului dintre Ucraina si Rusia, unele dintre acestea au trecut cu brio si de efectele
cauzate de criza economico-financiara din 2008, cea care a avut cel mai mare impact asupra pietei
imobiliare din Republica Moldova.

Astfel, raspunsurile obtinute de la agentii economici cu privire la practica acestora in
domeniul pietei imobiliare sunt prezentate in figura 3.21. si vorbesc despre faptul ca cca 58% din
acestia isi desfdsoard activitatea in cadrul pietei Intre 5 si 10 ani, 10,53% se afla pe piata mai bine
de 10 ani, 21,05% - in jur de 5 ani si 10,52 % din companii se afld pe piatd mai mult de 15 si chiar
peste 20 de ani.

5,260 5,26%

10,53% = Mai putin de 5 ani

Intre 5 si 10 ani

intre 10 si 15 ani

Intre 15 si 20 ani

57,89%

= Peste 20 ani

Figura 3.21. Perioada activitatii agentilor economici in cadrul pietei imobiliare, in %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Daca ar fi sa caracterizam piata imobiliard in opinia respondentilor agenti economici, atunci
aceasta ar fi evaluata printr-un nivel de dezvoltare mediu spre inalt (Anexa 26, figura A.26.1.), 0
concurenta in cadrul pietei puternica spre foarte puternica, majoritatea avand o pozitie destul de
beneficd in cadrul acesteia, obtinand rezultate foarte bune in domeniul comertului cu imobile
locative, indiferent de tipul companiei, fie de constructie, fie agentie imobiliara (Anexa 26, figura
A.26.2.). Dintre problemele cu care se confrunta companiile la momentul actual, putem enumera:
scaderea cererii la imobile 1n legatura cu efectele crizei pandemice si prelungite cu incertitudinea
si frica populatiei 1n legatura cu conflictul aparut in vecinatate din cauza razboiului dintre Ucraina

st Rusia, cresterea excesiva a preturilor la materiile prime, costuri ridicate ale creditarii, ceea ce
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duce nemijlocit la scdderea numarului de tranzactii cu imobile, lipsa fortei de munca calificata,
concurenta inaltd etc. Toate cele mentionate anterior justificd ipoteza (nr. 3), conform careia
decizia de cumparare este influentatd, in mare masura, de factorii economici, in mod special, de
mijloacele financiare de care dispune consumatorul, impreuna cu celelalte aspecte aferente acestui
domeniu, cum ar fi inflatia, rata dobanzilor la creditele ipotecare etc., precum si de alti factori
(instabilitatea politica din regiune cauzata de razboiul din Ucraina), informatia detaliata fiind
prezentata in Anexa 26, figura A.26.3.

Totalizand cele analizate anterior, putem afirma ca atat cumparatorii (persoanele fizice), cat
si agentii economici participanti in cadrul cercetarii, impartasesc aceleasi opinii cu privire la cei
mai importanti factori care influenteazd asupra stabilirii nivelului preturilor de vanzare ale
imobilelor locative, majoritatea cumpardtorilor considerandu-le destul de inalte. Agentii
economici considerd ca preturile sunt inalte spre foarte inalte, aceleasi pareri le au ambele parti
participante cu privire la caracteristicile imobilului, considerate cele mai importante si care
influenteaza asupra deciziei de cumparare a unui imobil locativ, primele locuri fiind ocupate cu
mici diferente de aceleasi caracteristici (pretul terenului pentru constructie, pretul materiei prime,
amplasarea imobilului etc.). Totodata, fiind intrebati referitor la inovatiile tehnologice aplicate in
constructii, atdt cumparatorii, cat si reprezentantii ofertei din cadrul pietei imobiliare, au afirmat
cd implementarea acestora va aduce doar beneficii pozitive dezvoltarii sectorului respectiv,
stimuland cererea bunurilor imobiliare, reprezentdnd un element important de diferentiere, care ar
favoriza sporirea nivelului de calitate al imobilului, pentru care cumparatorul ar fi gata sa achite

suplimentar.

3.2. Identificarea tendintelor de dezvoltare ale pietei imobiliare din Republica

Moldova

in demersul de cercetare propus, a fost realizati o cercetare de teren, utilizind un ghid de
interviu (prezentat In Anexa 16), adresat expertilor cU o experientd vastd in diverse analize si
investigatii cu privire la activitatea pietei imobiliare (fie in domeniul imobiliar, economic sau
tehnic). Ghidul de interviu contine 9 Intrebari deschise, aceleasi pentru fiecare respondent, oferind
expertilor posibilitatea de a desfagura unele aspecte pe care le considera importante, totodata, fiind
rugati sa vind cu completdri sau sugestii cu privire la aspectele importante ce tin de piata
imobiliara. Interviul abordeaza aspecte diverse ale pietei imobiliare din Republica Moldova,
oferind perspectiva si opinia expertilor In legatura cu evolutia si provocdrile acesteia, pe parcurs
fiind discutate momente ce tin de nivelul de dezvoltare a pietei imobiliare din Republica Moldova,
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de factorii care influenteaza cererea, preturile (intrebari adresate cumparatorilor si, respectiv,
agentilor economici in scopul realizérii unei analize comparative), despre fenomenul migratiei si
impactul acestuia asupra pietei imobiliare din Republica Moldova, despre impactul crizelor care
au avut loc in ultimii ani, precum si identificarea principalelor tendinte de dezvoltare ale pietei
imobiliare din Republica Moldova.

In calitate de experti, au fost intervievati:

1. Veaceslav Ilonita, dr. in economie, conf. univ., expert pe probleme economice in cadrul
IDIS Viitorul;

2. Vitalie Rapcea, dr. in economie, Director de Program Centrul Analitic Independent
Expert-Grup;

3. lon Albu, dr., conf. univ., Prodecan FCGC, UTM, autorul numeroaselor publicatii —
articole, manuale si monografii in domeniul evaluarii bunurilor imobiliare, valoarea bunurilor
imobiliare, evaluarea drepturilor de proprietate asupra bunurilor imobiliare, precum si a analizei
factoriale a valorii de piatd a imobilului locativ tipizat;

4. Viorel Staver, ex - director AXA IMOBIL SRL, actualmente administrator IMOBI
ONLINE SRL (Republica Moldova) si SV IMOBI ONLINE SRL (din Romania - imobi.ro);

5. Serghei Haiducov, director general Kazinst SRL, Specialist certificat in Auditul Energetic
al Cladirilor/Imobilelor si Sistemelor Ingineresti.

Pornind de la opinia autorului rus Sternic G. M., care sustine ca "atunci cand se analizeaza
si se prognozeaza tendintele de dezvoltare ale pietei imobiliare, subiectul cercetarii il reprezinta
bunurile imobiliare din cadrul respectivei piete" [220], in scopul identificarii principalelor tendinte
de dezvoltare, vor fi analizate urmatoarele aspecte:

» Aprecierea locului, rolului si importantei pe care o are piata imobiliard in structura
economica si sociald a tarii;

» Identificarea celor mai importante probleme economice, riscuri si provocari cu care se
confruntd piata imobiliard in prezent si care ar fi provocarile ulterioare;

» Analiza situatiei preturilor pe piata imobiliara primara si secundara;

» Conjunctura cererii si a ofertei de imobile;

» Aprecierea nivelului concurential din cadrul pietei imobiliare;

» Activitatea pietei, nivelul de dezvoltare, volumul tranzactiilor pe piata etc.;

» Analiza influentei diferitor factori asupra evolutiei acesteia;

» Starea bazei legislative, de reglementare, metodologice a pietei.
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In cele ce urmeazi, se vor analiza opiniile separate ale expertilor in raport cu subiectele
propuse in ghidul de interviu, pentru a obtine o imagine clard a situatiei pietei imobiliare, precum
si a tendintelor de dezvoltare ale acesteia.

Deci, fiind solicitata opinia expertilor cu privire la locul, rolul si importanta pe care o are
piata imobiliard in structura economica §i sociala a tarii, expertul in probleme economice,
Veaceslav Ionitd, considera cd "piata imobiliara este cea mai importatd ca impact economic. O
dovada in acest sens o serveste avutia moldovenilor distribuitd pe tipuri de economii. Astfel,
imobilele de locuit constituie peste 60% din toatd avutia moldovenilor". La aceste concluzii,
expertul a ajuns realizand cercetari pe un termen de cativa ani, inclusiv in baza cercetarilor similare
de peste hotare. Dovezile, expuse de domnul Ionitd, au fost anexate la raspunsurile acordate in
cadrul interviului si sunt prezentate in Anexa 27, figurile A.27.1-A.27.5.

In acest context, directorul de program in cadrul Centrului Analitic Independent Expert-
Grup, domnul Vitalie Rapcea, sustine ca "piata imobiliara cuprinde suma tuturor cumparatorilor
de imobile, fie ca este vorba despre imobile din fondul locativ sau imobile cu destinatie comerciala,
indiferent dacd este vorba despre piata primara (imobile noi construite/reparate) sau imobile
tranzactionate din cadrul pietei secundare. Daca este sd privim piata imobiliara sub acest aspect,
atunci contributia acesteia reprezintd cam 7% din PIB, sau cam Y2 din contributia sectorului de
constructii la PIB. De cealalta parte, piata imobiliara este extrem de importantd si pentru sectorul
bancar, 1/3 din portofoliul de credite a doua cele mai mari banci din Republica Moldova (MAIB,
MICB) sunt reprezentate de credite imobiliare. Piata imobiliard stimuleaza si sectoare conexe,
precum comertul (cu materiale de constructie etc), dar si prestarea serviciilor de intermediere a
tranzactiilor pe piata imobiliara, servicii notariale si Incasdri la bugetul de stat din plata taxei de
stat si a impozitului pe cresterea de capital. Sub aspect social, piata imobiliard are o importanta
deosebita prin faptul ca leagd menajele de tara si reprezinta un instrument eficient de temperare a
fenomenului emigrarii masive. Programul guvernamental Prima Casa, spre exemplu, a facilitat
accesul pe aceasta piata a unei categorii de consumatori care, in alte circumstante, ar fi emigrat
peste hotare. Piata imobiliard are impact si asupra fenomenului muncii nedeclarate, or in cazul in
care veniturile nu sunt legale, atunci procurarea unui imobil sau accesul la finantare pentru
procurarea unu imobil devine foarte dificil. In concluzie, piata imobiliard are un impact deosebit
asupra economiei atat sub aspect de formare a PIB prin ramura constructiilor capitale si a
industriilor conexe, cat si sub aspect de temperare a fenomenului migratiei si inalbirea economiei".

La fel, deosebit de important este vazut locul si rolul pietei imobiliare in cadrul economiei
si aspectului social al tarii si de catre prodecanul Facultatii de Constructii Geodezie si Cadastru,
UTM, domnul profesor Albu Ion, care afirmd ca importanta acesteia este redatd de “crearea
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conditiilor de tranzactionare a proprietatilor necesare pentru desfasurarea tuturor activitatilor
economice si sociale".

Opinia directorului agentiei imobiliare IMOBI ONLINE SRL, Viorel Staver, vine sa
confirme si sa intareascd cele afirmate anterior cu privire la importanta pe care o are piata
imobiliara, considerand ca "piata imobiliara ocupa un loc esential in structura economico-socialad
a tarii. Analizand din punct de vedere economic, aceasta are o contributie esentiald in PIB, atrage
mijloace financiare de la conationalii nostri aflati la munca peste hotare (diaspora), care, fiind
departe de casa, investesc in imobiliare pentru a-si asigura o locuintd pe viitor sau actualmente
pentru copii/apropiati sau in scop comercial. Din punct de vedere social, piata imobiliara la fel are
un rol foarte important, deoarece prin intermediul acesteia se echilibreaza cumva calitatea vietii
populatiei, prin accesul liber la locuinte fie din cadrul pietei primare, fie secundare".

In acelasi timp, despre importanta majora a pietei imobiliara si-a expus parerea si directorul
companiei Kazinst SRL, Haiducov Serghei, companie care comercializeaza diverse bunuri
necesare constructiei de imobile si presteaza servicii in constructii, sustinand ca "cea mai mare
importanta o are piata imobiliard din municipiul Chisinau, deoarece conform statisticilor cu privire
la constructii si vanzari, anume in Chisinau si se observa o concentratie sporita".

Ulterior, expertii au fost rugati sa se expuna cu privire la nivelul de dezvoltare al piefei
imobiliare si asupra celor mai importante probleme economice, riscuri si provocari cu care se
confruntd piata imobiliara in prezent si care ar fi provocarile ulterioare in acest domeniu, opinia
acestora fiind impartitd in doud: o parte care considerd ca nivelul de dezvoltare este mediu, cu
tendinte usoare de crestere, pozitie sustinutd de domnul profesor Albu lon, domnul Haiducov
Serghei si domnul Staver Viorel, si la "o faza incipienta de dezvoltare", de catre domnul Rapcea
Vitalie, mentionand ca "piata este dominata de antreprenori care nu investesc in proiecte mari de
dezvoltare a unor cartiere integrate (cu scoli, gradinite, policlinici). Constructiile sunt ridicate
haotic, iar pe termen lung toti sunt perdanti dintr-un astfel de status quo. Sub aspect investitional,
piata imobiliara din Republica Moldova incepe sa concureze cu pietele din afara. Investitorii din
Republica Moldova sunt invitati sa investeasca in piata imobiliard din Romania, Dubai, etc.".
Domnul Veaceslav Ionita a oferit un raspuns destul de amplu la acest subiect, mentionand ca "in
prezent piata imobiliard este concentratd peste 80% in mun. Chisindu, iar ca valoare monetara
peste 90%. In afara municipiului practic nu existi piatd imobiliard. Noi acum am ajuns si
construim abia jumatate din volumele care au existat in ultimii 10 ani Tnainte de destrdmarea
URSS. Piata pani in prezent nu si-a revenit de dupi criza din 2008. Insa, putem spune ci din 2018
avem o situatie relativ noud. Puterea de cumparare a populatiei a crescut puternic. Daca in 2005-

2008 pentru un apartament de 70 m2 era necesar salariul mediu pentru 36 ani, In prezent acest
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efort financiar a scazut la 10 ani. Deci, apartamentele sunt de aproape 4 ori mai accesibile
comparativ cu acum 15 ani. Dupa ieftinirea banilor, cand creditele imobiliare au scazut sub 10%
anual, circa 25% din locuinte au fost procurate prin ipotecad. Criza din 2022 a stopat acest proces,
dar deja in a doua jumatate a anului 2023 inregistram o Inviorare pe piatd. Preturile au crescut
brusc in perioada 2019-2022, ceea ce a speriat cumparatorii si volumul vanzarilor a scazut
puternic, iar Tn 2022 si 2023 s-au redus puternic volumele de constructii, ceea ce va crea in viitorul
apropiat un mic deficit pe piata imobiliara. Dar toate aceste elemente ale crizei sunt de scurta
durata. Pe termen mediu si lung, putem spune ca dupa 30 de ani de independenta, Moldova, abia
acum Incepe a avea o piatd imobiliard in sensul European al cuvantului: cu vanzari, creditari si
piatd de inchiriere."

In ceea ce priveste problemele si provocarile din cadrul pietei imobiliare, expertii au
mentionat:

lonita Veaceslav:

» Lipsa fortei de munca calificata. Anul trecut, in 2022, din cauza scdderii volumelor de
lucru cu circa 40% 1n domeniul constructiilor, au plecat peste hotare peste 5 mii de muncitori, care
vor fi foarte greu de adus inapoi. Deja se simte o necesitate stringentd de a aduce fortd de munca
de peste hotare. In 2022 Guvernul a indsprit componenta de reglementare, care are si un risc mare
de coruptie, sectorul constructiei fiind si pand acum unul supus enorm riscurilor de coruptie si
reglementarilor excesive. Majoritatea localitatilor nu au planuri urbanistice generale. lar cele care
au, de reguld, sunt depasite de timp. lar in majoritatea cazurilor, constructiile se fac cu abateri.

Rapcea Vitalie:

» Instabilitatea din regiune creeaza o presiune pe domeniul cererii de imobile care este in
descrestere (in 2020 — 267 mii tranzactii imobiliare, Tn 2021 — 202 mii tranzactii, in Q2, 2022 - 80
mii tranzactii, in Q 2, 2023 — 69,5 mii tranzactii);

» Inflatia creeaza o presiune suplimentara pe piata imobiliara din Republica Moldova —
costurile de constructie / reparatie a fondului locativ a crescut vertiginos, ceea ce va determina o
crestere mult mai lentd a ofertei. Fondul locativ in 2022 a crescut cu numai 0.6% In comparatie cu
2021.

» "Dezvoltarea haotica a pietei"”, fapt ce nu contribuie la dezvoltarea organica a periferiilor
oraselor mari. Piata imobiliard se dezvolta preponderant in zonele de odihna si agrement, din
contul curtilor blocurilor existente etc. In aceste circumstante, devine din ce in ce mai dificil
accesul la servicii publice, cum ar fi scoald, gradinita etc, dar si mult mai complicata deplasarea
prin curtile complexelor locative. Infrastructura rutiera nefiind adaptata unui volum crescand de

trafic rutier, nu poate deservi adecvat imobilele noi. Astfel, creste presiunea nu doar pe
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infrastructura rutierd existenta, dar si pe celelalte elemente de infrastructura tehnico-edilitara
(lumind, canalizare, asigurare cu zone de odihnd si promenada ect). Doar 70% din locuintele
conectate la gaz in 2022 erau dotate si cu canalizare.

» Lipsa unui plan urbanistic general aprobat (Chisindu) si a unei viziuni cu privire la modul
in care trebuie sd se dezvolte urbea.

» Costul mare al pamantului si stoparea procedurii de vanzare a terenurilor municipale
pentru constructia imobilelor (Chisinau).

» Posibila crestere a costurilor si a presiunii pe oferta imobiliara, in eventualitatea In care
razboiul din Ucraina inceteaza si se incepe reconstructia tarii.

» Intensificarea fenomenului imigrationist cu potentiale efecte pe componenta de cerere pe
piata imobiliara.

» Posibila extindere a actiunilor militare din Ucraina pana la hotar cu NATO (Prut).

» Incapacitatea ofertei de a se adapta la cerintele pietei de case la sol in detrimentul
blocurilor locative.

» Caracterul speculativ al pietei imobiliare din Republica Moldova si concentrarea unui
capital investitional ce a determinat crearea unei bule a preturilor la imobiliare n perioada 2020-
2021.

» Lipsa unui cadru de reglementare al activitatii de intermediere pe aceasta piatd (agenti
imobiliari).

» Gradul inalt de formalitate a veniturilor din chiriile de spatii locative.

» Procesul viciat de autorizare al executarii lucrarilor in constructii si de receptie finala.

» Probabilitatea inalta a cresterii impozitului imobiliar etc.

Albu lon:

» Piata imobiliara este impanzita de agentii imobiliare care urmaresc un singur scop — sa
castige cAt mai mult. In cadrul acestor entititi activeaza personal firi o pregitire profesionala,
adesea fara angajare oficiala si o fluctuatie mare a personalului. Onorariul este axat pe pretul de
vanzare a bunurilor imobile, ceea ce nu este etic.

Staver Viorel:

» Incertitudinea populatiei, cauzatd de instabilitatea politicda din regiune, fapt care
tergiverseaza dezvoltarea sectorului respectiv la moment.

» Inexistenta unui cadru de reglementare bine structurat in acest domeniu.

» Dezvoltarea imobilelor preponderent in zonele urbane, in mod special in Chisinau, ceea

ce face zona capitalei supraaglomerata.
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> Inflatia — afecteaza foarte mult domeniul constructiilor de imobil locativ la moment si
creeaza o situatie de stagnare la acest capitol.

In acelasi timp, expertii au fost rugati si se expuna asupra nivelului cererii de imobile, a
factorilor care o influenteaza si asupra nivelului competitiv din cadrul pietei imobiliare. lar opinia
acestora a fost una practic comund cu privire la mediul concurential din cadrul pietei imobiliare
pe care 1l caracterizeaza ca fiind unul destul de acerb, 1n opinia dlui Albu, chiar destul de agresiv.
Referitor la cererea si oferta de imobile si factorii care o influenteaza, analistul Veaceslav Ionita

sn

sustine ca "aceasta este cel mai mult influentata de migratia interna a populatiei - cei din sate vin
in mun. Chisindu si creeaza cererea. Un alt factor este schimbarea comportamentului social al
tinerilor: casatoriile tarzii, familiile mici de 2, maxim 3 persoane, si ne-dorinta tinerilor de a locui
impreuna cu parintii. In rezultat, a crescut puternic cererea la apartamentele mici. Al treilea factor,
se referd la apartamentele cumparate n scopuri investitionale. Oferta este pe potriva cererii, insa
lipseste cultura consumului. Oamenii nu realizeazd incd cd apartamentul mai inseamna si
infrastructura adiacenta: ograda comuna, teren de joaca si acces la infrastructura de drumuri si
transport public. Dar cererea care va tine cont de toate aceste aspecte abia acum se formeaza".
Aceeasi parere o impartasesc expertii Serghei Haiducov si Viorel Staver, care considerd cd cererea
este afectatd la moment de instabilitatea politica din regiune, dl Staver sustine ca in ultimul timp
au fost observate schimbari in comportamentul de cumparare al cumparatorilor, schimbari in
cerintele, preferintele acestora, In raport cu imobilele, se cautd spatii mai mici, numar de odai
optime (preponderent 2, maxim 3), sau, dimpotriva, se orienteaza spre case individuale cu cel mult
2 nivele, cu numar optim de oddi si suprafatd. Aceeasi parere, doar cd expusa de pe pozitia
ofertantilor, este sustinutd de dl Vitalie Rapcea, care afirma ca "pe piata imobiliara din Republica
Moldova, oferta nu este atomica, iar ofertantii tind sa maximizeze profitul din amplasarea a cat
mai multi m? de spatiu locativ pe o suprafati de teren cAt mai mici. Penuria de terenuri creste
costul acestora si face ca caracterul acesteia sd fie unul cat mai de masa pentru a beneficia de
economii de scara si a unui cost marginal cat mai mic. Cererea de imobile in Republica Moldova
depinde de cererea la nivel regional, de ,,acalmia” din regiune, de accesul la finantare atat a
persoanelor fizice, cat si a celor juridice, costul vieti si posibilitatea Incadrarii in cdmpul muncii
etc.".

In cadrul cercetdrii realizate in randul cumparatorilor si a celei adresate agentilor economici,
s-a constatat ca ambele parti au considerat preturile de vanzare a imobilelor locative pe piata
imobiliara a Republicii Moldova ca fiind inalte si foarte inalte, In acest context, a fost solicitata si
opinia expertilor cu privire la acest subiect, care unanim au sustinut ideea ca preturile sunt inalte,

uneori practic exagerate, mai ales pentru imobilele din cadrul pietei secundare, care au fost
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construite foarte demult si pentru care cresterea preturilor pentru materiile prime, lotul pentru
constructie, servicii aferente etc., nu au o influenta directa, aceasta fiind parerea dlui Viorel Staver.
DI profesor Albu la fel considera ca "preturile sunt foarte inalte, practic cu 30% mai mult decat se
cuvine", iar dl Rapcea Vitalie sustine cd pretul la imobile este unul speculativ si poate fi vazut si
in baza pretului pentru locuinte la mana a doua, care in 2021 a crescut subit, fiind comparabil cu
preturile imobilelor in blocuri noi si asta chiar dacd majoritatea apartamentelor in blocurile vechi
au fost privatizate in baza bonurilor patrimoniale si nu au fost construite pe costul proprietarilor si
deci nu exista temei pentru scumpirea acestora, iar preturile mari sunt generate si de costurile
directe si cele ascunse asociate comercializarii terenurilor".

DI Veaceslav lonita a justificat, prin exemple, pozitia cu privire la cresterea preturilor pentru
bunurile imobiliare, sustinand ca "costurile de productie cresc, in mod special, in ultimii 2 ani,
majorandu-se cu peste 40%. Totodata, nu poate fi vorba de o crestere de preturi, dar de o recuperare
de dupi ciderea din 2008. In 2008 pretul mediu al unui m? de locuinta in Chisinau a fost de 900
€/m?, acest pret fiind valabil si astdzi, in timp ce salariul din constructii, recalculat in euro, a crescut
de peste 3 ori. Din acest motiv, cel mai corect este de calculat pretul unui apartament raportat la
salariul mediu. Un apartament cu pret corect calculat inseamna 8-12 salarii medii anuale. Acesta
este intervalul de referinta, iar pretul la apartamente va creste odatd cu cresterea salariilor".
Materiale demonstrative si justificabile in acest sens au fost puse la dispozitie de expert si sunt
prezentate in Anexa 28, figurile A.28.1. - A.28.5.

Fiind rugati sa isi exprime opinia cu privire la fenomenul migratiei si impactul pe care il are
asupra dezvoltarii pietei imobiliare, atat respondentii persoane fizice, respondentii mediului de
afaceri, cat si expertii participanti la cercetare, S-au expus, calificand migratia drept fenomen ce a
influentat pozitiv asupra pietei imobiliare. DI Haiducov considera cd "daca nu exista migratia,
multe apartamente rdmaneau fara stapan si astdzi sau invers, multi dintre cumparatori probabil nu
aveau posibilitate sa 1si cumpere o locuintd daca nu plecau/erau nevoiti sd plece la munca in afara
tarii", fiind completat de dl Viorel Staver, care sustine ca "fenomenul migratiei are o influenta
pozitiva asupra pietei imobiliare din simplul motiv ca anume imigrantii, sunt acei care In mare
masura reprezinta cererea pentru bunurile imobiliare, in mod special locative. Diaspora alege sa
investeasca in imobile, acest fenomen a fost si mai este actual si astdzi, observandu-se o mica
incetinire n ultima perioada, posibil din cauza instabilitdtii economice si politice cauzate de
problemele din Ucraina". D1 Rapcea Vitalie sustine parerea precedentilor cu privire la impactul
pozitiv al fenomenului migratiei, considerand ca "pana la zi migratia a avut un impact pozitiv
asupra pietei imobiliare, alimentdnd caracterul speculativ al acesteia. Multi dintre imigranti

investeau in piata imobiliard din Republica Moldova din contul mijloacelor castigate in afara.
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Dupa pandemie remitentele sunt din nou in crestere, iar in 2022 au depdsit maximul din 2014,
inregistrand peste 2 miliarde USD (17% PIB). Incertitudinea cu privire la conflictul militar din
Ucraina va tempera cererea investitionald manifestata de imigranti. In contextul in care preturile
pe piata imobiliara din Republica Moldova devin comparabile cu cele de pe alte piete regionale
sau din zona Uniunii Europene, am putea vedea un exod masiv catre respectivele piete".

DI profesor Albu Ion vede in fenomenul migratiei o problema care, ulterior, va duce la
"disparitia localitatilor mici si indepartate de centrele raionale", iar Veaceslav Ionitd practic
totalizeaza cele expuse anterior, considerand migratia ca unul dintre fenomenele care au avut un
impact pozitiv stabil 1n ultimii cativa ani, in acelasi timp, punand accent pe un aspect legat de
migratia internd, despre care a vorbit si dl Albu, afirmand cd "migratia a afectat toate zonele cu
exceptia mun. Chisindu, zone unde piata imobiliard este moarti. In Chisiniu avem migratie
pozitiva, cauzata de migratia internd, din sate si raioane spre oras. Acest lucru a crescut cererea la
apartamente".

In tabelul 3.1., sunt totalizate opiniile expertilor cu privire la impactul pe care l-au avut in
timp crizele economice si pandemice asupra dezvoltarii pietei imobiliare, pareri separate ale
persoanelor intervievate in raport cu fiecare element in parte:

Tabel 3.1. Impactul crizelor economice si pandemice asupra pietei imobiliare din

Republica Moldova

Eveniment Opinia expertilor
Perioada | Ionita Rapcea Albu lon Staver Viorel Haiducov
Veaceslav Vitalie Serghei
Criza Cea mai Impact Nu exista A influentat
economico - | puternicd crizd | negativ, piata a | mare legatura | puternic piata
financiara de la fost impactata | intre criza din | imobiliara, care
(2008-2009) independenta, | si tranzactiile | sectorul nu a putut sa isi
atinut 10 ani, | s-au diminuat | asigurarii revina inca
piata a inceput | semnificativ imobilelor multi ani dupa
sa-si revina din SUA si acest fenomen.
doar in 2019 piata
imobiliara
din
Republica
Moldova
Criza A fost de A afectat piata | Speculativ— | Mai putin a Pozitiv impact:
pandemica scurtd duratd, | pozitiv. fara impact afectat piata lumea a
(COoVID 19) doar cateva Cererea s-a colosal imobiliara, constientizat
luni, apoi in manifestat in asupra pietei | dimpotriva, a ca are nevoie
2020-2021 s-a | 2021. imobiliare. avut un impact | de locuinta

observat o Imposibilitatea pozitiv asupra proprie, cat de
crestere de a iesi din pietei imobiliare | mica, dar a ei.
extrem de casd a locative,

rapida determinat mai deoarece o buna

multe menaje

parte a
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sa prioritizeze

populatiei, din

procurarea cauza
propriei restrictiilor
locuinte. impuse de
pandemie, a fost
orientata spre a-
si procura o
locuinta.
Criza aparuta | A redus atat A afectat Speculativ— | Acest fenomen | A afectat mai
din cauza | volumul tranzactiile pe | fara impact a adus foarte mult piata
conflictului lucrarilor, cat | aceasta piata, | major. Nus-a | multa chiriilor,
militar  din | si cererea la cererea s-a marit incertitudine in | deoarece
regiune apartamente, temperat, iar numarul de randul refugiatii au
(februarie deoarece preturile, dupd | tranzactii, populatiei, destabilizat
2022- prezent) | preturile au o stabilizare, cum se apare frica de cumva
crescut prea ar putea sa asteptau investitie in echilibrul, cat
brusc si au scada chiar sau | multi. bunuri de cat stabilit
speriat sa devind mai imobiliare, se pe piata
cumparatorul, | volatile, in observa o imobiliara,
s-au scumpit functie de scadere a crescand
creditele siau | evolutia cererii, inclusiv | preturile,
descurajat situatiei de pe si ca urmare a uneori
imprumuturile, | front. cresterii exagerat
iar 25% din preturilor la pentru imobile
imobile se imobile. locative.
procura pe
credite
imobiliare.

Sursa: elaborat de autor in baza rezultatelor cercetarii

In acelasi timp, in ultima perioadd, se acorda o atentie tot mai mare aspectelor ce tin de

ecologie, inovatie, performanta energeticd si nu doar 1n diverse domenii de activitate, inclusiv si

in domeniul constructiilor de imobil locativ. Cu referinta la inovatiile utilizate in constructia de

imobil, si-au expus parerea cumparatorii, agentii economici (ofertantii), precum si expertii care au

participat la interviu. Tot ceea ce se refera la inovatii tehnologice, ingineresti, in domeniul

materiilor prime si materialelor, sunt privite foarte pozitiv de catre toti cei participanti in cadrul

cercetarii (figura 3.10., 3.11., si Anexa 20), cumparatorii fiind dispusi chiar sa achite mai mult

pentru acestea, din punctul de vedere al expertilor, inovatiile reprezinta un factor crucial in

dezvoltarea ulterioard a pietei imobiliare, in conditiile in care concurenta este una destul de acerba,

si se simte nevoia unei schimbari majore in ceea ce priveste constructiile, iesirea din tipare prin

individualizarea constructiilor, eficientizarea acestora etc. In acest context, dl Veaceslav lonita

considerd ca "companiile din domeniul constructiilor destul de rapid preiau cele mai bune practici

in constructie, insa existd probleme la planificarea urbana. Abia acum consumatorul incepe sa

inteleagd ca locuinta este doar o parte din ceea ce Tnseamna calitatea vietii. Amplasarea si accesul
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la utilitati publice devenind o prioritate". DI Rapcea Vitalie priveste subiectul prin prisma
cumpardtorului si crede cd "inovatiile ar trebuie extrem de bine "rugumate" si popularizate, si
aceste ar trebui sa vind cu diminuarea semnificativa a costurilor pentru consumatori". Totodata,
expertul considera ca inovatiile ajung greu in Republica Moldova, consumatorii de imobile nu
abunda in ,,early adopters”, data fiind importanta investitiei In acest sector, conteazd mai curand
experienta si modul 1n care solutia tehnicd s-a recomandat in timp. De aceeasi parere este si Staver
Viorel, sugerand ca "implementarea inovatiilor ar trebui sd aduca plus valoare imobilului construit,
sa il diferentieze de celelalte obiecte din cadrul pietei deopotriva, cum ar fi un avantaj competitiv
si pentru dezvoltatori / constructori. S-ar putea ca dupa o perioadd de accent pe acest aspect sa
ajunga sa devind unul din criteriile principale n alegerea unui imobil locativ de catre consumator".

Conform opiniei dlui profesor Albu, "este inadmisibil de pus in vanzare un produs nefinalizat
»versiune alba”, ceea ce se permite in Moldova, iar implementarea inovatiilor tehnologice si
ingineresti, in cadrul constructiei, revine exclusiv proprietarilor".

Cu un raspuns mai amplu la aceastd intrebare a venit dl Haiducov, care, fiind si specialist
certificat in Auditul Energetic al Cladirilor/Imobilelor si Sistemelor Ingineresti, sustine ca "tot
ceea ce tine de inovatii, fie ele tehnice sau ingineresti, vor aduce avantaje incontestabile imobilului
si proprietarilor acestora, faicand obiectul respectiv unic si foarte diferit de toate celelalte. Totodata,
ultima perioada se discutd tot mai mult despre auditul energetic al cladirilor si sistemelor
ingineresti aferente. La moment se fac incercari, pornind cu pasi mici spre aceastd modernizare
imobiliara, Insd, odata cu aplicarea obligatorie a Legii cu privire la performanta energetica a
cladirilor (Legea nr. 128 din 11.07.2014) [91], care are o sfera de cuprindere foarte larga, si este
absolut necesara de aplicat asupra tuturor tipurilor de cladiri (cladirilor noi si cladirilor existente,
case de locuit unifamiliale, cladiri de locuit cu mai multe apartamente, cladiri de birouri etc.), ceea
ce ar spori enorm valoarea imobilului pentru client, deoarece acesta ar fi sigur de multe aspecte ce
tin de achizitia sa, aspecte enumerate in articolul 2 al legii respective" ( Anexa 29) .

Analizand cele expuse anterior, putem identifica principalele directii de dezvoltare ale pietei
imobiliare locative din Republica Moldova, in mod special, din municipiul Chisinau, cruciale
pentru companiile din domeniu, deoarece permite acestora sa se adapteze si sd profite de
oportunitatile emergente. Deci, tendintele pietei imobiliare sunt:

» Orientarea si concentrarea noilor constructii de imobil in orasele mari, preponderent in
capitald si doar cateva obiecte in alte regiuni ale tarii;

» Construirea a tot mai multe complexe locative cu infrastructura dezvoltata si utilitati

complexe la periferiile municipiului Chisindu si cererea tot mai mare pentru astfel de proiecte;
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» Ameliorarea accesibilitatii financiare a imobilelor datorata cresterii puterii de cumparare
a populatiei in raport cu salariul mediu (Anexa 28, figura A.28.2. si A.28.3.);

» Orientarea cumparatorilor spre cumpararea imobilelor in scopuri investitionale, ceea ce
ar putea cauza scaderea interesului pentru apartamentele din cadrul pietei primare, deoarece
necesitd mai multe investitii;

» Cumparatorii orientati spre achizitionarea unui imobil pentru uz personal, vor fi interesati
ca acesta sa fie cat mai calitativ posibil, plus o cerintd ar fi ca apartamentul sa fie nou, deoarece
existd frica cumparatorilor ca sub reparatia cosmetica a imobilelor vechi se ascund o sumedenie
de probleme legate de tevi vechi, probleme cu canalizarea, proiectele la lumina etc.;

» Cresterea cererii pentru apartamentele mici, dezvoltatorii si constructorii avand o tendinta
de a construi aceste spatii (de exemplu, apartamente cu o odaie — 35 - 40 m? in loc de 55 m?, cum
se obisnuia pand la pandemie, apartamente cu una sau doud odai, in detrimentul celor cu 3-4 si mai
multe etc.). Drept confirmare a celor spuse anterior, este opinia dlui profesor Albu lon, care sustine
ca "ofertele de apartamente noi in perioada 2000 — 2015 erau caracterizate de spatii mari, iar
ofertele dupa 2015 - prin spatii mici";

» Implementarea inovatiilor tehnologice si ingineresti in constructia de imobil locativ va
aduce valoare adaugata imobilului construit, 1l vor diferentia de celelalte obiecte din cadrul pietei
deopotriva, cum ar fi un avantaj competitiv si pentru dezvoltatori sau constructori. Cresterea
importantei aspectului respectiv, cu sanse reale de a deveni unul din criteriile principale in alegerea
unui imobil locativ de catre consumator;

» Oferta de proprietati imobiliare disponibile este direct influentata de factorul demografic,
de exemplu, o populatie in varsta poate duce la o crestere a ofertei de proprietati cu suprafete mici,
in timp ce o crestere a numarului populatiei tinere poate duce la o crestere a ofertei de proprietati
mai spatioase;

» Monitorizarea situatiei preturilor in scopul stabilirii unor preturi optime, preturile ridicate
pot duce la o crestere a ofertei de proprietdti, in timp ce preturile mai scazute pot duce la o scadere
a ofertei. Totodata, conform raspunsurilor oferite de agentii economici in cadrul cercetarii, se
estimeaza o crestere a nivelului preturilor la imobile pentru urmatorii ani cu pana la 10%;

» "Piata imobiliara din Republica Moldova, in prezent concentrata in municipiul Chisinau,
se misca in directie pozitiva, se dezvolta prin extindere” [80].

Astfel, rezultatele obtinute in urma cercetarilor efectuate permit confirmarea ipotezelor
generale stabilite si demonstreaza evolutia pozitiva a pietei imobilului locativ din municipiul
Chisindu pe parcursul ultimilor ani, chiar daca activitatea acesteia a fost oarecum tergiversata de

un sir de factori atat economici, cat si politici. Aceastd ipoteza practic unanim a fost confirmata si

153



de expertii participanti in cadrul cercetarii, care califica nivelul de dezvoltare al pietei imobiliare
imobilele locative cu pana la 10 % in urmatorii ani.

In ceea ce priveste impactul pe care l-au avut asupra pietei imobiliare crizele economice,
pandemice si cea cauzata de conflictul militar din regiune, cu care s-a confruntat tara noastra pe
parcursul ultimilor ani si care si-au 1asat totusi amprenta asupra pietei imobiliare (criza economico-
financiard, in mod special) si asupra comportamentului cumparatorilor de imobile, crednd o stare
de incertitudine si frica in randul cumparatorilor (criza pandemica si politica cauzata de razboiul
dintre Ucraina si Rusia), care si-au amanat pe moment decizia de cumpdrare, desi erau pregatiti sa
o faca, inclusiv s-au schimbat dimensiunile comportamentale ale individului prin modificarea
preferintelor in raport cu suprafata imobilelor, solicitindu-se imobile locative cu suprafete mai
mici, in detrimentul celor spatioase, in raport cu amplasarea imobilelor, se mentine migratia cererii
spre urbe, tendinta oamenilor sd achizitioneze imobile in orase mari, In mod special, 1n capitald,
observandu-se o redirectionare usoara a cererii din capitala spre periferii, unde se construiesc
cartiere intregi cu infrastructura dezvoltatd. Astfel, fiind confirmatd si cea de a doua ipoteza

generala stabilita in cadrul cercetarii.

3.3. Viziuni privind directiile de dezvoltare ale pietei imobiliare din Republica

Moldova

Interviul realizat cu expertii a solicitat parerile acestora in raport cu previziunile referitoare
la evolutia si dezvoltarea pietei imobiliare, planurile de recuperare a economiei, politicile sau
masurile propuse de Guvern pentru imbunatatirea situatiei actuale a pietei imobiliare, precum si
sfaturi adresate cumparatorului de imobile in scopul luarii unor decizii eficiente, corecte si bine
argumentate. Totodata, expertii vin cu propuneri pentru dezvoltarea pietei imobiliare, fiecare
dintre ei sugerand directii concrete in care ar trebui sa se orienteze companiile din cadrul pietei
imobiliare, precum si alte parti participante in cadrul pietei.

Deci, un aspect sustinut de majoritatea expertilor au fost propunerile cu privire la atragerea
atentiei si stabilirea unui accent primordial pe ecologie, spatii verzi, acces la utilitati publice,
extinderea orasului prin creare de noi cartiere etc. La acest subiect, dl Staver considera ca o directie
de dezvoltare a pietei imobiliare ar fi "migrarea cererii de imobile spre periferiile orasului, unde la
moment se construiesc cartiere intregi cu infrastructurd completa (cum ar fi satul German, HORA
village etc.), cu acces usor la utilitatile publice". De aceeasi parere sunt dl Veaceslav Ionitd si dl
Rapcea Vitalie, care presupun ca oferta pe viitor se va reorienta spre solutii integrate (cartiere cu
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infrastructura de servicii publice inclusiv), iar pentru a putea genera astfel de proiecte, dezvoltatorii
ar putea si se coopereze. In acelasi timp, dl Haiducov sustine ca "piata imobiliard se va dezvolta
in urmadtorii ani cu ritmuri stabile crescator sau mai accelerate, deoarece, ca urmare a tuturor
evenimentelor petrecute n ultimii ani, s-a construit o concurentd "sdnatoasa" in cadrul acesteia, au
ramas sa activeze pe piatd doar cei mai puternici, cei care au inteles ca diferentierea este calea care
va aduce succes, si Incearca sd propund ori ceea ce cautd consumatorul, sau crede ca cautd —
apartamente mici, nu foarte spatioase sau, dimpotrivd, ceea ce intotdeauna va sensibiliza
cumparatorul — un imobil ergonomic din mai multe puncte de vedere, deci la tot ceea ce il va face
diferit de altele (inclusiv acele tehnologii si inovatii tehnologice si din domeniul ingineriei), chiar
daca acest moment va implica si niste costuri mai ridicate". Totodata, toti cei cinci experti, unanim
au afirmat ca statul ar trebui sa se implice in dezvoltarea sectorului respectiv, in primul rand, printr-
un cadru de reglementare a tuturor aspectelor si actiunilor care se desfasoard in cadrul pietei,
fiecare 1n parte propunand proiecte ce tin de sustinerea tinerilor specialisti, diverse programe si
proiecte noi, gen Prima Casa (Anexa 30), care faciliteaza obtinerea unui credit ipotecar in conditii
avantajoase, plus, cumparatorul mai are si garantia statului cu privire la recompensarea ratei
dobanzii in cazul in care cumparatorul/beneficiarul proiectului nu isi poate permite sau acestea au
crescut exagerat de mult fata de nivelul stabilit. Conform celor prezentate de dl profesor Albu Ion,
in cadrul interviului desfasurat, "rolul Guvernului si al institutiilor publice este de a crea pentru
toti cetatenii conditii egale de a participa la tranzactii cu bunuri imobile".

De aceeasi parere este si Rapcea Vitalie, care considera cd ar fi o directie de dezvoltare a
pietei imobiliare "extinderea semnificativa a programului Prima casa si catre alte categorii de
beneficiari prin asigurarea deductibilitatii costurilor asociate creditelor ipotecare pentru
dezvoltarea cartierelor noi pentru tinerii specialisti”. Pentru cei interesati in a investi pe termen
lung, expertul recomandd achizitia terenurilor in locul altor imobile, iar pentru cei care se
orienteaza pe termen mediu, recomanda sa se abtina de la investitii in piata imobiliard pana la o
claritate cu privire la modul in care se va finaliza conflictul armat din regiune.

Veaceslav Ionitd afirmd ca "o directie de dezvoltare urbana trebuie sa fie concentrata spre
realizarea unui echilibru intre investitiile in locuinte si infrastructura inconjurdtoare. Atat
autoritdtile locale, cat si consumatorii, ar trebui sd inainteze cerinte dezvoltatorilor pentru o
abordare social responsabila in dezvoltarea oraselor, care sa includa extinderea si crearea de noi
facilititi urbane". In opinia dlui Ionitd, economisirea in ceea ce priveste investitiile in infrastructura
urbana si utilizarea excesiva a infrastructurii existente au avut consecinte semnificative, calitatea
vietii in mediul urban suferind in mod considerabil, astfel incat urmatorii ani ar trebui sd se

caracterizeze prin schimbarea paradigmei de dezvoltare a proiectelor imobiliare. Expertul
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subliniaza ca orice proiect privat trebuie sa fie insotit de investitii corespunzatoare in infrastructura
publica, pentru a asigura o dezvoltare urbana echilibrata si sustenabila. In aceasti ordine de idei,
expertul economic Veaceslav lonitd considera ca este foarte important sa fie "stimulatad procurarea
de locuinte prin programe de subventionare a familiilor tinere", cumpdratorilor le sugereaza "sa
atragd atentia la accesul spre utilitatile publice, infrastructura comuna a blocurilor de locuit si sa
se Tmprumute, dar dacd dobanda bancara este sub 10% anual".

In scopul dezvoltrii propriilor companii, precum si a pietei imobiliare in viitor, agentii
economici, participanti in cadrul cercetarii, isi propun o serie de obiective, printre care:

» Cresterea imaginii intreprinderii si a produselor pe care le comercializeaza;

» Optimizarea pretului astfel, incat sa fie posibild atragerea a cat mai multi cumparatori;

» Utilizarea tehnologiilor avansate in constructii, in scopul eficientizarii costurilor si
cresterii calitdtii obiectelor construite;

» Cresterea productivitatii muncii Tn domeniul constructiilor si vanzarii de imobile;

» Realizarea proiectelor la preturi ajustate cererii cumparatorilor, dar fara a prejudicia
calitatea constructiei,

» Patrunderea pe noi piete (constructia de imobile locative in alte localitati, orase);

» Cresterea vanzarilor si a veniturilor companiilor;

» Angajarea personalului calificat si specializat;

» Aplicarea unui tratament specific diferitor segmente de consumatori etc.

Deci, pornind de la cele expuse anterior, in functiec de factorii care le influenteaza
comportamentul, obiectivele pe care si le stabilesc, cumparatorii de imobile pot fi impartiti in
cateva categorii de baza:

» Consumatorii care detin imobil, dar nu mai doresc sa investeasca in altul, din diferite
motive;

» Consumatorii care detin imobil, insa doresc sa facd inca o achizitie, fie pentru uz personal,
pe viitor, fie In scop comercial;

» Consumatorii care detin imobil, nu doresc sa achizitioneze altul, dar doresc sa il renoveze
pe cel vechi;

» Consumatorii care nu detin imobil.

Consumatorii care nu detin imobil, pot fi si ei Impartiti in diferite categorii, la fel reiesind
din obiectivele stabilite, si anume:

» Intentioneaza sa achizitioneze imobil (apartament/casa);

» Intentioneaza sa achizitioneze alt tip de imobil (debara, garaj, loc de parcare);
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> Intentioneaza sa achizitioneze teren pentru constructii;

» Nu au intentia sa achizitioneze un imobil.

In scopul aplicarii unui tratamentul corect si necesar fiecirui tip/segment de consumator,
este necesar initial sa determindm care sunt aceste tipuri, sa determindm profilul cumparatorului
de imobile la general, iar, ulterior, pentru fiecare situatie in particular sa propunem o abordare
sistemica, complexa, concretizand factorii principali care il influenteaza, obiectivele stabilite si

urmarite de cumparator, informatie sistematizata in figura 3.22.

Factorii care influenteaza
comportamentul
consumatorului de imobile

Economici, politici, sociali, comportamentali,

fizici (specifici imobilului)

Comportamentul
consumatorului de imobile

1. Obiective sociale: satisfacerea necesitatilor de trai, investitii
pentru uz personal (pe viitor, pentru copii, casa la tara etc.)
2. Obiective economice: achizitia unui imobil/teren in scop

comercial (chirii, revanzare)

Obiectivele comportamentului
consumatorului

Tipuri de consumatori de imobil
Care detin Care detin
imobil dar imobil si
doresc sa faca doresc sa 1l
O noua renoveze

investitie .. .
Care nu detin imobil, dar...

Intentioneaza sa I —— Intentioneaza sa
achizitioneze achizitioneze

imobil teren pentru
(apartament/casa) constructii

Intentioneaza sa Nu au intentia
achizitioneze alt sa achizitioneze
tip de imobil un imobil

Figura 3.22. Abordarea sistemici a comportamentului cumpéritorului de imobile si
principalele tipuri de consumatori
Sursa: elaborata de autor
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Pornind de la componentele de baza care influenteaza asupra dezvoltarii pietei imobiliare
din Republica Moldova, este necesar sa identificam caracteristicile concrete care definesc la
moment elementele cheie ale pietei imobiliare, particularitatile specifice ale acestora si, nemijlocit,
directiile de imbundtétire a activitatii in cadrul domeniului imobiliar. Dupa cum a fost mentionat
pe parcursul lucrarii, piata imobiliara este influentatd de mai multi factori, de diverse structuri si
este constituitd din mai multi participanti, insa trei dintre acestia reprezintd elementele cheie

distinctive ale pietei imobiliare si, anume (figura 3.23.):

Figura 3.23. Elementele cheie distinctive ale piete imobiliare
Sursa: elaborata de autor

Pornind de la elementele indicate in figura 3.23., concludem ca pentru agentii economici
care 1si desfasoara activitatea in cadrul pietei imobiliare este destul de complicat sa se adapteze la
cerintele specifice ale cumparatorilor, unii dintre ei continuand sa ofere ceea ce pot oferi, adica
constructii tipice, fard nici o incercare de a individualiza bunul imobiliar/proiectul etc.
de constructori, solicitaind in mod obligatoriu locuri de parcare, spatii verzi, curte amenajata,
facilitati/utilitati sociale etc., cerinte care pot fi realizate de constructorii si dezvoltatorii din cadrul
pietei impreund cu statul, Administratia Publica Locala (APL) si alte structuri competente.

Asadar, sugestiile agentilor economici in cadrul cercetarii, opiniile expertilor intervievati,
precum si opiniile altor experti la care au fost facute referinte pe parcursul lucrérii, fiind totalizate,
permit determinarea urmatoarelor directii de dezvoltare ale pietei imobiliare:

» Adoptarea si utilizarea pe larg a tehnologiilor avansate in industria imobiliara (cum ar fi

blockchain - utilizarea platformelor de tranzactionare online, vizualizare virtualda a bunurilor
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imobiliare si instrumentele de analizd a datelor pentru luarea deciziilor in domeniul imobiliar),
care vor imbunatati considerabil atat eficienta proceselor, tranzactiilor in cadrul pietei imobiliare,
precum si experienta cumparatorilor de imobile.

» Asigurarea accesului la finantare tuturor partilor implicate in proces (dezvoltatori si
cumpadratori), fapt care ar stimula dezvoltarea pietei imobiliare. Guvernul si organele competente
ar trebui sd faciliteze disponibilitatea creditelor imobiliare, sd ofere scheme de garantare sau
subventionare a dobanzilor si sd promoveze parteneriate public-private in scopul finantarii
proiectelor in domeniul imobiliar.
proiectelor noi.

» Companiile imobiliare sa colecteze feedback de la clienti si agentii imobiliari care
interactioneaza cu oferta de imobile, care vor furniza informatii despre preferintele si nevoile
clientilor, tendintele cererii si aspectele care pot fi imbunatatite. Prin analiza acestor date, putem
identifica tendinte si modele care indica directia de dezvoltare si dinamica pietei. In acest scop,
sunt utilizate chestionare, interviuri sau platforme online pentru a colecta feedback-ul.

» Colaborarea companiilor imobiliare cu consultanti si experti din domeniul imobiliar va
aduce beneficii prin obtinerea informatiilor cu privire la analize si prognoze privind evolutia pietel,
tendintele de dezvoltare, schimbarile legislative sau tehnologice care pot influenta piata imobiliara.

» Realizarea permanenta a cercetarilor si a studiilor de piata de catre companiile imobiliare
pentru a obtine o intelegere mai clara a acesteia. Utilizarea diverselor instrumente (analize de piata,
evaluari profesionale, monitorizarea competitiei si feedback-ul de la clienti, cercetari de teren,
sondaje de opinie, interviuri cu experti n domeniu, grupuri de discutii sau analiza SWOT (puncte
forte, puncte slabe), oportunitdti si amenintari), in identificarea tendintelor emergente si
perspectivelor de dezvoltare ale pietei imobiliare. Analizand raspunsurile oferite de agentii
economici in cadrul cercetarii, constatam utilizarea pe larg a analizelor SWOT si PEST in
cercetarea pietei imobiliare.

» Companiile imobiliare sa fie la curent cu bunurile imobiliare similare disponibile pe piata
si strategiile utilizate de concurenti pentru a se diferentia si a atrage cat mai multi cumparatori.

» Companiile imobiliare urmaresc si analizeaza permanent indicatorii economici relevanti
pentru piata imobiliard, ca rata dobanzii, inflatia, PIB-ul, ratele de ocupare in sectoare cheie (de
exemplu, rezidential, comercial, industrial), indicatorii demografici si altii. Monitorizand
schimbarile aferente acestor indicatori, pot fi obtinute informatii relevante in ceea ce priveste

directiile de dezvoltare si tendintele pietei imobiliare.

159



» Crearea unui mediu favorabil pentru investitiile strdine in sectorul imobiliar va duce la
dezvoltarea sectorului respectiv, va facilita imbunatatirea climatului de afaceri, simplificarea
procedurilor de inregistrare si aprobare, oferirea facilitatilor fiscale si, de ce nu, promovarea
Republicii Moldova ca destinatie atractiva pentru investitii imobiliare.

» Orientarea companiilor in directia dezvoltarii infrastructurii pentru a sustine evolutia
pietei (investitiile in retele de drumuri, transport public, apa, canalizare si energie), ceea ce va duce
imobiliare.

» Elaborarea de catre persoanele responsabile a unui plan urbanistic general aprobat (pentru
municipiul Chisinau, in mod special) si a unei viziuni cu privire la modul in care trebuie s se
dezvolte urbea.

» Lansarea de noi programe si /sau proiecte (gen, Prima Casa) pentru mai multe categorii
de beneficiari.

» Guvernul poate acorda diverse stimulente pentru investitiile in domeniul imobiliar,
masuri care vor Incuraja investitiile si dezvoltarea proiectelor imobiliare. Aceste stimulente pot
cuprinde reduceri la impozite, acordarea de subventii, deduceri fiscale sau alte avantaje fiscale
pentru investitorii si dezvoltatorii imobiliari, promovarea programelor de inchiriere sociald si
facilitarea achizitionarii de locuinte pentru tineri sau grupuri defavorizate.

» Guvernul este in putere sa implementeze masuri pentru a simplifica si accelera
procedurile administrative privind dezvoltarea si tranzactionarea imobilelor, sa implementeze
programe de sustinere a tinerilor, a familiilor cu venituri reduse sau altor categorii vulnerabile in
achizitia unui imobil locativ, prin acordarea facilitatilor de creditare avantajoase, subventii sau
ajutoare privind plata avansului sau a ratei dobanzii, reducand la minim birocratia si imbunatatind
procesul de autorizare si permisivitate. Toate acestea vor atrage mai multi investitori si vor stimula
dezvoltarea pietei imobiliare. Implementarea acestora ar trebui sa fie sustinuta de politici adecvate,
colaborare intre sectorul public si privat si implicarea tuturor partilor interesate pentru a asigura o
evolutie durabila si prospera a pietei imobiliare.

» Investirea in realizarea constructiilor eficiente energetic, utilizarea surselor de energie
regenerabild, gestionarea eficientd a resurselor si dezvoltarea de comunitati durabile.

» Promovarea proiectelor de dezvoltare urband sustenabild, care pot contribui la
transformarea si modernizarea zonelor urbane (orasele mari) din Republica Moldova, proiecte ce
includ reabilitarea si reutilizarea cladirilor vechi, revitalizarea cartierelor istorice, dezvoltarea de

zone rezidentiale si comerciale moderne si crearea de spatii verzi si parcuri publice.
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» Asigurarea si promovarea transparentei si protectia intereselor si drepturilor
cumpadrdtorilor in tranzactiile imobiliare. Implementarea legilor si reglementarilor adecvate,
precum si promovarea standardelor etice si profesionale in industria imobiliara, ceea ce va spori
increderea si va incuraja participarea pe piata imobiliard. Aceste aspecte ar trebui sa fie respectate
atat in momentul cumpararii, cat si Tn momentul vanzarii unui imobil, dupad cum a mentionat dl
profesor Albu Ion in cadrul interviului: ,, Omul se bucura mult cand cumpara un bun imobil, dar
se bucura si mai mult cand il vinde reusit”.

» Organizarea cu regularitate a conferintelor / congreselor (in 29-30 iulie a avut loc primul
Congres National Imobiliar din Moldova), pentru a oferi posibilitatea companiilor/agentilor
imobiliari, care isi desfasoara activitatea in domeniul respectiv, de a se impartasi cu experientele,
obtinerea informatiilor actualizate si interactionarea cu alti profesionisti din industrie, inclusiv
invitarea expertilor nationali si internationali din domeniul imobiliar.

Pornind de la directiile de dezvoltare ale pietei imobiliare internationale prezentate in figura
2.22., consideram oportuna implementarea acestora si in cadrul pietei din Republica Moldova.

Generalizand principalele elemente definitorii ale pietei imobiliare si prin prisma rezultatelor

cercetdrii de teren, 1n tabelul 3.2. venim cu specificarea principalelor directii de actiune, obiective

strategice si tactici care ar putea fi aplicate in functie de interesele actorilor pietei imobiliare.

Tabelul 3.2. Alternative strategice de stimulare a pietei imobiliare

Directia de | Persoane/institutii Obiectivele Tacticile utilizate Finalitatea
actiune responsabile de strategice
realizare/implement
are
Reglementa | Guvernul si alte Reglementarea Stabilirea Incurajarea
rea pietei institutii de stat pietei imobiliare | impozitelor, taxelor | constructiilor;
imobiliare prin politici si acordarea Achizitionarea de
fiscale, subventiilor bunuri imobiliare;
reglementari Protejarea
privind proprietarilor si a
constructiile de cumparatorilor de
imobil, standarde imobile
de constructie,
alte legi si
regulamente
Investitiile Investitorii locali si Cumpararea si Achizitionarea de Obtinerea
imobiliare internationali vanzarea bunuri imobiliare profitului si
bunurilor pentru inchiriere, protejarea averilor
imobiliare achizitionarea de
bunuri comerciale,
investitii in
dezvoltarea de
proiecte imobiliare
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Continuare Tabel 3.2.

Dezvoltarea

Dezvoltatorii,

Dezvoltarea

Achizitionarea de

pietei finantatorii si proiectelor Parteneriate intre terenuri,
imobiliare guvernul (statul) imobiliare de dezvoltatori, constructia de
proportii, finantatori si guverne | cladiri noi si
dezvoltarea de noi vanzarea sau
cartiere, cladiri inchirierea
mari, birouri sau bunurilor
imobile imobiliare
comerciale
Evaluarea Experti independenti, | Stabilirea valorii | Determinarea O buna cunoastere
bunurilor agenti imobiliari bunurilor preturilor de achizitie | a particularitatilor
imobiliare imobiliare sau de inchiriere a imobilului si
imobilelor valorii acestuia
Achizitionar | Persoane fizice sau Investitii pe Cunoasterea regulilor | Achizitia unui
ea de bunuri | juridice termen lung in si a legilor locale vor | imobil, fie pentru
imobiliare imobile, facilita achizitia, uz personal (casa
in Achizitia unui familiarizarea cu de vacanta), sau
striinitate imobil secundar taxele si impozite Achizitia
aplicabile imobilului cu scop
de investitie
(pentru chirie)
Monitorizar | Guvernul, institutiile | Monitorizarea Urmarirea si Utilizarea datelor
ea si financiare si situatiei in cadrul | colectarea datelor pentru evaluarea
raportarea | organizatiile de pietei imobiliare | relevante privind pietei si adoptarea
datelor cercetare preturile, cererea, deciziilor corecte
aferente oferta si alti si eficiente
pietei indicatori cheie ai
imobiliare pietei imobiliare
Implementa | Guvernul si alte Implementarea Stabilirea regulilor Controlul si
rea autoritati masurilor pentru a | privind creditarea monitorizarea
masurilor controla si ipotecara, taxe si pietei imobiliare
de monitoriza piata impozite specifice
reglementar imobiliara domeniului
e imobiliar, si
reglementéri privind
dezvoltarea si
constructia de bunuri
imobiliare
Stimularea | Investitorii, Implementarea Reduceri la impozite, | Promovarea
investitiilor | institutiile bancare, politicilor fiscale | facilitati de creditare, | investitiilor in
in bunurile | statul si diverse masuri | alte avantaje pentru sectorul imobiliar
imobiliare de stimulare investitorii in imobile
Utilizarea Participantii pietei Utilizarea Utilizarea Facilitarea
tehnologiei | imobiliare, specialisti | tehnologiilor in platformelor online tranzactiilor si
in tranzactii | in domeniul evaluarea de vizualizare si de negocierile cu
si evaluari tehnologiilor proprietatilor si in | intermediere bunuri imobiliare;
ale informationale, incheierea Sporirea
imobilului specialisti In tranzactiilor cu transparentei si
domeniul design-ului | imobile eficientei
imobiliar, in procesului

domeniul proiectérii,
alte categorii de
participanti
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Continuare Tabel 3.2.
Investitii in | Constructorii de Dezvoltarea si Retelele de transport, | Cresterea
dezvoltarea | imobile, modernizarea serviciile publice si atractivitatii
infrastructu | dezvoltatorii, infrastructurii facilitatile anumitor zone si
rii investitorii, comerciale stimularea cererii
administratia publica pentru bunuri
locala, alte organe imobiliare
competente

Sursa: elaborat de autor

Alternativele strategice de dezvoltare propuse in tabelul 3.2. solicitda implicarea tuturor
participantilor din cadrul pietei, inclusiv a organelor competente, prin stabilirea obiectivelor
strategice corecte, aplicarea tacticilor si instrumentelor eficiente pentru a ajunge la rezultatele
asteptate.

Totodata, indiferent de eforturile depuse pentru stimularea activitatii si dezvoltarea pietei
imobiliare, exista o serie de factori imprevizibili care pot afecta piata imobiliara si nu numai, drept
exemplu serveste conflictul militar dintre Rusia si Ucraina. Chiar daca Republica Moldova nu este
implicatd direct in acest conflict, populatia tarii se afld intr-o continua frica si incertitudine in ce
priveste modalitdtile de desfagurare a evenimentelor asociate acestui conflict, CU Urmari
economico-financiare puternice asupra economiei tarilor implicate, in acelasi timp influentand si
economia tarii noastre, inclusiv cu efecte negative asupra pietei imobiliare. Pornind de la
modalitatile de desfasurare ale acestuia (evolutie/ stagnare/ finisare), propunem un model vizionar
care include 3 scenarii si actiunile posibile pentru fiecare dintre acestea in urmatorii ani (figura
3.24)):
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Scenarii posibile de dezvoltare a pietei imobiliare

I] Optimist I I] Intermediar \

Conflictul se finiseaza in
wviitorul apropiat (pani la 1 an)

Pesimist

Conflictul se finiseaza inl

. Conflictul se extinde
-2 ani

peste 2 ani

-Restabilirea  pietei  intr-o
perioada relativ scurtd de
timp;

-Cresterea  si dezvoltarea
pietei imobiliare (unii actori
locali ar putea incepe sa
activeze dupad o perioadid de
stagnare);

-Animarea wvanzarilor (unii
cumpdéaratori care au amanat

-Vor continua sA
cumpere doar cei care au
nevoie obligatorie;
-Restabilirea lanturilor
logistice;

-Consumatorii ar putea
revizui intentia de a
investi;

-Crearea unui colaps al pietei
imobiliare;

-Probleme financiare majore;
-Incertitudine totala atat pentru
ofertanti cat si pentru
cumparitorii de imobile;
-Acutizarea crizei economice

achizitia imobilului din cauza -Posibilitatea initierii 51 a altor categorii de _crize;_ )
e & Gnesrhmehme. | wen noilor proiecte -Plecarea multor investitori
finaliza -proccsul)' imobiliare; straini. inclusiv si unii
Stereaiten | masilen proiecte -Supravietuirea investitori locali; .
e companiilor imobiliare -Stoparea proiectelor
-Cresterea  numarului de cu o pozifie sigurda in existente; .
investitori din afara; cadrul pietei. -Stoparea ajutoarelor
-Cresterea investitiilor striaine fman_m_ale din partea altor tari;

- -Posibila extindere a

indreptate spre reconstituirea
Ucrainei, inclusiv si  spre
Republica Moldova, ca tard
candidat in contextul
Integrarii Europene.

conflictului si pe teritoriul
Republicii Moldova (cel mai
sumbr scenarin).

_/

Figura 3.24. Modelul vizionar de dezvoltare al pietei imobiliare pentru urmitorii ani prin
prisma evolutiei conflictului militar din regiune
Sursa: elaborata de autor

Indiferent care ar fi scenariul posibil din cele 3 propuse, cert este ca economia tarii noastre
deja intampina probleme financiare, inclusiv piata imobiliara, una dintre principalele cauze fiind
imposibilitatea importului materiei prime din Ucraina, aceasta fiind unul dintre cei mai importanti
furnizori de materii prime si materiale pentru lucrarile de constructie si finisare, la preturi cat de
cat accesibile, 1n raport cu ceea ce se importd actualmente (fiind identificati noi furnizori), la
preturi mult mai mari pentru unele categorii de materiale cu pana la 30 %.

O realitate care vine ca urmare a conflictului din regiune, se refera la limitarea ajutoarelor si
investitiilor In tara noastra din partea partenerilor externi si orientarea acestora spre tara vecind,
afectata enorm, atat din punct de vedere economic, cat si a altor aspecte (infrastructurd, relatii,
social etc.), desi UE si statele membre contribuie enorm prin ajutoare si imprumuturi la reabilitarea
economica a Republicii Moldova.

In cazul unui scenariu optimist, toate tirile vecine, si nu doar, vor fi orientate spre a ajuta

Ucraina sa 1si redreseze economia, infrastructura etc., inclusiv vor fi facute investitii in piata
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imobiliara distrusa puternic in timpul atacurilor asupra acesteia. In cazul unui scenariu intermediar,
si in cel mai rau caz - pesimist, urmarile vor fi de-a dreptul catastrofale, deoarece relatiile
economice deja au suferit enorm, acestea vor fi intr-o situatie si mai criticd in cazul unei astfel de
finalitate. Oricat de negative nu ar fi urmarile conflictului armat dintre Rusia si Ucraina din punct
cu referinta la faptul ca conflictul ar putea sa se extinda teritorial si in alte tari, inclusiv in tara
noastrd, avand in vedere faptul ca atacurile au fost efectuate de multe ori la granitele Republicii
Moldova. Acesta ar fi cel mai sumbru scenariu posibil, cand latura economica si celelalte aspecte
legate de piata imobiliara, si nu doar, ar deveni cel mai putin importante, iar cumparatorii si

vanzatorii s-ar afla intr-o situatie de incertitudine totala.

3.4. Concluzii la capitolul 3

Pentru aprecierea nivelului de dezvoltare al pietei imobiliare si identificarea principalelor
tendinte de dezvoltare ale acesteia pe viitor, a fost realizata o cercetare complexa cu implicarea
cumparatorilor/persoanelor fizice, a agentilor economici (agentiile imobiliare si companiile de
constructie), precum si a expertilor in domeniul economic, tehnic, imobiliar. Ca urmare a studiului
realizat pot fi conturate urmatoarele concluzii:

1. Piata imobiliara din Republica Moldova este concentrata preponderent in mun. Chisindu,
si ca volum al constructiilor, si ca valoare monetara aceasta reprezinta (cca 90% din piata totala).

2. Cea mai mare pondere din total o are piata imobiliara rezidentiald, cu accent sporit pe
piata primara, pentru care interesul este mult mai mare in raport cu cererea pentru bunurile
imobiliare din cadrul pietei secundare.

3. Rolul pietei primare este in continud crestere, lucru care se datoreaza faptului cad piata
secundara nu poate rezolva problemele de asigurare totald a oamenilor cu locuinte, inclusiv si cu
referinta la o noua calitate a constructiilor noi, mult mai moderne, cu un nivel al facilitatilor ridicat.

4. Conform rezultatelor obtinute in urma cercetarii comportamentului de cumpdrare al
persoanelor fizice, al persoanelor juridice, si solicitind opinia expertilor, S-a conturat una dintre
principalele tendinte ce caracterizeaza piata imobiliara la moment si care, conform opiniei
expertilor, se va mentine si pe viitor: companiile renunta la constructia apartamentelor luxoase si
spatioase cu o odaie de 50-70 metri patrati sau cu doud odai de cca 90 metri patrati, in favoarea
apartamentelor cu suprafete mai mici, la preturi accesibile. Aceste actiuni Vin ca raspuns la
solicitarile cumparatorilor, care tot mai des cautd apartamente cu suprafete mai mici pentru care

ar achita mai putin.
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5. Opinia expertilor este unanima, practic in ceea ce priveste nivelul de dezvoltare al pietei
imobiliare, afirmand, cu mici exceptii, ca piata imobiliara are un nivel mediu de dezvoltare, insa
exista potential inalt de dezvoltare ulterioara.

6. Studierea specificului cererii din cadrul pietei imobiliare permite companiilor sa evalueze
si sa inteleagd mai bine caracteristicile si particularitatile comportamentului de cumparare, iar prin
analiza ofertei, pot fi definite caracteristicile si proprietatile bunurilor disponibile pe piata.

7. Companiile imobiliare pun accent pe caracteristicile imobilului, cum ar fi suprafata utila,
numarul de camere, facilitatile incluse (piscina, gradina, parcare etc.), etajul, vechimea constructiei
si altele, si le prezinta clientilor intr-un mod clar si atractiv.

8. O tendinta a pietei imobiliare se referd la promovarea dezvoltarii imobiliare durabile,
esentiala pentru protectia mediul inconjurator si asigurarea cresterii si evolutiei pe termen lung.
Organele competente (Guvernul, dezvoltatorii, APL, companiile financiare) ar trebui si adopte
practici de constructie ecologica, eficientd energetica si utilizare a surselor regenerabile, precum
si sd promoveze gestionarea eficientd a resurselor si reducerea impactului asupra mediului.

9. Implementarea politicilor de stimulare a noilor constructii reprezintd un obiectiv
primordial pentru organele competente, care ar influenta considerabil oferta de bunuri imobiliare.

10. Se atestd o migratie masiva, pe alocuri excesiva a cererii de imobile spre urbe, In mod
special in municipiul Chisinau, iar in ultima perioada se observa o migratie a cererii spre periferiile
orasului, unde la moment se construiesc cartiere intregi cu infrastructura completd (cum ar fi satul
German), cu acces liber la utilitatile si facilitatile publice.

11. Se contureaza si mai mult tendinta de crestere a interesului pentru casele "verzi",
ecologice, cu economie de energie, cu aplicarea de noi tehnologii, ,,inteligente”, la constructia
carora au fost utilizate materiale de finisare moderne care permit pastrarea caldurii, panouri solare
etc. Expertii considera ca constructorii care utilizeaza noile tehnologii vor putea obtine beneficii
mari in viitor, deoarece consumatorul este din ce in ce mai interesat de propria sandtate si de a
achita minim pentru servicii.

12. Piata imobiliard se va dezvolta in urmatorii ani, conform opiniei expertilor in cadrul
interviului, deoarece ca urmare a tuturor evenimentelor petrecute in ultimii ani, s-a construit o
concurentd "sanatoasa" in cadrul acesteia, au ramas sa activeze pe piata doar cei mai puternici, cei
care au Inteles ca diferentierea este calea care va aduce succes, si incearca sd propuna ori ceea ce
cautd cumparatorul, sau crede ca cautd — apartamente mici, nu foarte spatioase, sau, dimpotriva,
ceea ce intotdeauna va sensibiliza cumparatorul — un imobil ergonomic, iar aici ma refer la tot ceea
ce il va face diferit de altele (inclusiv tehnologii si inovatii din domeniul ingineriei), chiar daca

acest moment va implica si costuri mai ridicate.
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CONCLUZII SI RECOMANDARI

In baza cercetarilor fundamentale si aplicative realizate in lucrare, putem deduce urmitoarele
concluzii:

1. Piata imobiliara poate fi definita prin prisma proceselor care au loc in cadrul acesteia
drept un sistem economico-financiar, care implica totalitatea proceselor, institutiilor,
persoanelor, care au drept scop confruntarea intr-un singur loc a cumparatorilor si vanzatorilor
de imobile aflati in acelasi spatiu sau areal geografic in acelasi interval de timp, impreuna cu
totalitatea tranzactiilor care au drept obiect bunurile imobiliare.

2. Elementul de baza al pietei imobiliare este bunul imobiliar, care poate fi caracterizat prin
imobilitate, durabilitate, valoare economica inalta, localizare, accesibilitate, reglementari legale si
administrative, precum si diversitate si specializare, fiind cel mai durabil produs din toate cele
existente, care asigura securitatea investitiilor realizate, din considerentul ca valoarea in timp al
bunului ar putea sa creasca fiind influentat de diverse categorii de factori.

3. Piata imobiliara este influentatd de diverse categorii de factori: economici (veniturile
cumparatorilor, cosul minim de consum, ratele dobanzilor, politica monetara, inflatia, gomajul,
cresterea economica, planificarea urbana, infrastructura si tendintele de urbanizare etc.), culturali
(atitudinile fatd de ofertanti si alti actori ai pietei imobiliare, motivatiile de cumparare, preferintele
cu privire la particularitatile bunului imobiliar, cum ar fi amplasarea, numarul de odai, suprafata,
utilitatile publice din apropiere), socio-demografici (numarul de membri in familie, structura pe
varste si sexe, procesele imigrationiste) etc.

4. Reglementarile si politicile guvernamentale au un impact deosebit de mare asupra pietei
imobiliare, prin aplicarea legislatiei cu privire la urbanism, planificarea teritoriului, diferite
impozite si stimulente fiscale, politica monetard, precum si alte reglementari care influenteaza
activitatea si evolutia pietei imobiliare.

5. Crizele economice si pandemice au avut un impact deosebit, atat asupra economiei, cat si
asupra pietei imobiliare, iar cele mai semnificative urmari au fost cele legate de scaderea preturilor
imobilelor, scdderea cererii, cresterea executdrilor ipotecare si crearea unei supra oferte pe piata
imobiliara. Ca urmare a crizelor, in mod special a crizei economice, investitiile si activitatea de
constructie in sectorul imobiliar au scazut, dezvoltatorii imobiliari au intalnit obstacole in ceea ce
priveste finantarea si rambursarea creditelor, iar o buna parte din proiectele de constructie in curs
au fost amanate sau chiar anulate, fapt care s-a soldat cu urmari negative asupra cresterii

economice generale a tarii. Urmarile conflictului armat din regiune deja sunt considerabile in
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raport cu piata imobiliara si economia per ansamblu, impactul asupra pietei imobiliare nu poate fi
constatat la moment, acest aspect fiind posibil doar dupa finalizarea acestuia.

6. Piata imobiliara din Republica Moldova poate fi caracterizata printr-un nivel mediu de
dezvoltare cu potential de crestere pe viitor. la amploare sectorul imobilelor locative, preponderent
piata primard, stagneaza piata imobilului comercial si e in scadere fatd de anii precedenti piata
imobilului industrial. Conform opiniei expertilor, piata imobiliard va creste in urmatorii ani, ca
urmare a concurentei "sanatoase" conturate in cadrul acesteia. La moment activeaza pe piata doar
cei mai puternici, acei participanti care au inteles ca diferentierea este calea spre succes, si propun
ceea ce solicitd consumatorul — apartamente mici, nu foarte spatioase, sau imobile ergonomice,
inclusiv cu implementarea tehnologiilor si inovatiilor tehnologice si din domeniul ingineriei, fiind
acceptate chiar si cu costuri mai ridicate.

7. Piata imobiliara din Republica Moldova, conform rezultatelor cercetarii efectuate, atat
calitative, cat si cantitative, este concentrata preponderent in municipiul Chisinadu, aspect confirmat
si de expertii economici si imobiliari participanti in cadrul cercetarii. Cea mai mare pondere din
total o are piata imobiliara locativa, cu accent sporit spre piata imobiliard primara, pentru care
interesul este mai mare 1n raport cu cererea pentru imobile din cadrul pietei secundare, datorita
faptului ca piata primard ofera oamenilor impreund cu locuinta si alte facilitati, cum ar fi
infrastructura dezvoltatd a sectorului aferent imobilului, inclusiv scoli, gradinite, unitati de
alimentatie publica, laboratoare si cabinete medicale, zone de agrement si odihna, frizerii etc.,
precum si prezenta terenurilor de joaca si a parcarilor, atat de necesare populatiei.

8. In urma cercetirii, evidentiem urmitoarele tendinte ale comportamentului de cumpérare
care caracterizeazd piata imobiliard la moment si tindem sa credem ca acestea se vor mentine $i in
viitor: se renunta la apartamentele luxoase si spatioase in favoarea imobilelor cu suprafete mai
mici, la preturi accesibile (pan in 75 m?). In ceea ce priveste casele individuale, se solicita imobile
cu unul sau maxim 2 etaje, pani la 250 m?, situate la periferiile capitalei.

9. Migratia excesivd a cererii de imobile spre orase, In mod special spre municipiul
Chisinau, transforma capitala intr-un spatiu supraaglomerat, creand ulterior dificultati in ceea ce
priveste accesul la utilitatile publice: gradinite, scoli, transport, parcari etc.

10. Tendinta de sporire a interesului populatiei pentru imobile "verzi", ,inteligente”,
ecologice, ergonomice, cu implementarea noilor tehnologii, prin utilizarea materialelor moderne
ce permit pastrarea caldurii, economisirea energiei etc., si, in acelasi timp, reprezinta un factor
stimulator si foarte important pentru dezvoltarea ulterioard a pietei imobiliare.

11. Se preconizeaza o schimbare a paradigmei de dezvoltare a domeniului imobiliar in

capitald, prin constructia a cat mai multe complexe rezidentiale cu infrastructura dezvoltata, iar
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constructia haoticd pe orice bucdticd de pamant poate fi consideratd istorie. Totodata, se atestd o
responsabilitate ridicata din partea autoritatilor, dar se observa si o crestere a culturii de cumparare
si consum a populatiei, care nu cautd doar ,,imobile ieftine”, ci un rezultat avantajos si justificabil
din punctul de vedere al raportului calitate/pret.

Pornind de la specificul pietei imobiliare si a particularitatilor principalilor actori, totodata
reiesind din rezultatele cercetarilor desfasurate si a concluziilor formulate, propunem un sir de
implicati, dupa cum urmeaza:

» Recomandari adresate principalilor actori ai pietei imobiliare care se ocupa nemijlocit
cu constructia bunurilor imobiliare (constructorii de imobile, dezvoltatorii etc.):

1. Orientarea spre obtinerea avantajelor competitive, prin utilizarea de noi echipamente,
tehnologii avansate, metode noi de organizare a productiei si, ulterior, metode mai progresive de
stimulare a personalului angajat in constructii, pentru a spori productivitatea muncii. Constructorii/
dezvoltatorii, care utilizeaza noile tehnologii, vor putea obtine beneficii mari in viitor, deoarece
consumatorul este din ce Tn ce mai interesat de propria sanatate si de a achita minim pentru servicii.

2. Adoptarea strategiilor de diferentiere a bunurilor imobiliare/proiectelor. Tendinta de
crestere a interesului cumparatorilor pentru casele "verzi", ecologice, cu economie de energie, cu
aplicarea de noi tehnologii, ,,inteligente”, la constructia carora sunt utilizate materiale de finisare
moderne care permit pastrarea caldurii, panouri solare etc.

3. Evitarea supraaglomerarii. Orientarea noilor constructii spre periferiile orasului, pentru a
elibera capitala, tendintd care se observd in ultimul timp, caracterizatd printr-o "migratie" a
constructiilor si a cererii spre periferiile municipiului, unde la moment se construiesc complexe
rezidentiale cu infrastructura dezvoltata si cu acces liber la utilitatile publice.

» Recomandari adresate altor participanti in cadrul pietei imobiliare (agentilor
imobiliari):

4. Cercetarea continud a pietei imobiliare nationale si internationale, pentru a fi mereu la
curent cu noile oportunitdti aparute.

5. Oferirea de servicii de Tnaltd calitate, ceea ce va spori considerabil interesul fata de bunul
imobiliar tranzactionat.

» Recomandari adresate cumparatorilor de imobile:

6. Investitia in terenuri in locul altor categorii de imobile pentru cumparatori, cu intentia de
a investi pe termen lung, domeniu care, conform opiniei expertilor, va lua amploare 1n viitorul
apropiat.

» Recomandari adresate statului, Guvernului, APL si/sau altor organe competente, etc.:
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7. Eficientizarea procesului de planificare si dezvoltare urbana, deoarece consumatorul de
astazi nu cautd doar locuintd, care sa i satisfacd nevoia fundamentald de a se odihni/dormi/trai,
dar intelege ca imobilul este o parte componenta a tot ceea ce inseamna calitatea vietii, o prioritate
devenind amplasarea locuintei si accesul la utilitatile publice.

8. Facilitarea obtinerii mijloacelor financiare destinate activitatii in cadrul pietei imobiliare,
fie pentru constructie, fie aferente achizitiei etc. Interventia statului este necesard pentru o
reglementare mai riguroasa a domeniului constructiilor de imobil si a sectorului financiar, prin
scaderea ratei dobanzii la credite ipotecare, acordarea creditelor ipotecare pe un termen mai
indelungat (20 — 30 de ani), in conditii avantajoase, reale si raportate la nivelul salariilor din tara

9. Lansarea de cdtre Guvern si institutiile publice abilitate de noi programe, gen - PRIMA
CASA, sau diverse programe de subventionare a familiilor tinere, care vor stimula dezvoltarea
pietei imobiliare prin conditii clare, stabile si acceptabile, orientate si accesibile pentru mai multe
categorii de beneficiari. Rolul statului ar trebui sa fie orientat spre a crea conditii egale pentru toti
cetatenii Republicii Moldova de a participa la tranzactii cu bunuri imobile.

10. Promovarea dezvoltdrii durabile a pietei imobiliare, cu accent sporit pe protectia
mediului inconjurdtor, iar Guvernul, constructorii de imobil si dezvoltatorii ar trebui sa adopte
practici de constructie ecologica, eficienta energetica si utilizare a surselor regenerabile, totodata,
sa promoveze gestionarea eficientd a resurselor si reducerea impactului asupra mediului
inconjurdtor.

Concluziile tezei evidentiaza importanta pietei imobiliare in economia Republicii Moldova
si subliniazd nevoia de a aborda, in mod corespunzdtor, provocarile in contextul schimbarilor
economice si sociale. Lucrarea contribuie la Intelegerea mai profunda a pietei imobiliare din
Republica Moldova si poate fi un punct de plecare pentru viitoarele cercetari in domeniu, oferind
orientari pentru elaborarea politicilor si strategiilor de marketing eficiente in domeniul imobiliar,

in beneficiul atat al comunitatii academice, cat si al decidentilor din sectorul public si privat.
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ANEXE
ANEXA 1

Tabelul A.1.1. Notiuni de baza aferente creditului ipotecar

Termen Explicatia termenului:

Bun Se refera la terenuri, constructii, apartamente, precum si alte incaperi izolate, bunuri

imobil imobiliare in conformitate cu Codul civil.
Se refera la dreptul real in baza caruia creditorul are dreptul sa solicite satisfacerea

Ipoteci crean‘;.elor.sale,.cu preferinta fata dq ceilalti cred_itori_, inclusiv stgtul, din \(aloarea}
bunurilor imobile garantate pentru ipotecd, in situatia cdnd debitorul omite sa-si
indeplineasca obligatiile.

.Creantaw Se refera la drepturile de creanta garantate cu ipoteca.

ipotecara

.CrEdltor Reprezinta creditorul creanta caruia este garantata cu ipoteca.

Ipotecar

Debitor Se ref@ré 12} acea persoand care transrvn?j[e in. ipqtepé unul sau mgi multg bufluri

ipotecar 1mol?1hare_1n scopul garantdrii executdrii obligatiei sale sau a debitorului fatd de
creditorul ipotecar.

Debitor Este_reprez_entat de debitorul ipotecgr sau o alta persoan.é care are o obligatie fata de
creditorul ipotecar, executarea careia este garantata cu ipoteca.

Garant Este reprezentat de persoana care transmite in ipotecd un bun sau bunuri imobile in

ipotecar | vederea garantarii executarii obligatiei debitorului.

Contract Este reprezentat de contractul incheiat intre creditorul ipotecar si debitorul ipotecar,

de ipoteca

in baza caruia primul, in modul stabilit de lege, are dreptul sa pretinda satisfacerea
creantelor sale pecuniare din valoarea bunului imobil ipotecat.

Include dreptul preferential al unui creditor ipotecar fata de alti creditori ipotecari

Prioritate | in scopul executarii dreptului sau de ipoteca, precum si fata de alfi creditori de a
urmari bunul imobil.
Sursa: elaborat de autor in baza sursei [89, disponibil:
https://www.legis.md/cautare/getResults?doc id=110170&lang=ro]
Plata pentru Plata unica de acordare Plata pentru

examinarea cererii a creditului instituirea ipotecii
solicitantului \ v

Taxa pentru evaluarea
bunului

Plata anuala
pentru creditului

Alte taxe si plati
aferente

Plata pentru
achitare anticipata

Plata pentru

Penalitati pentru L
ip administrare

intarzierea platii

Figura A.1. Alte plati obligatorii aferente creditului imobiliar contractat
Sursa: elaborat si sistematizat de autor in baza informatiilor de pe site-urile web ale

bancilor comerciale
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Continuare ANEXA 1

Tabelul A.1.2. Riscurile clientului si ofertantului cu privire la garantii

R

ISCURILE

pentru CLIENT

pentru OFERTANT

» Riscurile cu privire la
insolvabilitate;

» Riscuri aparute in urma modificarii
legislatiei;

» Riscuri privind imposibilitatea
realizarii unor lucrari in imobilul gajat;

> altele.

» Riscuri cu privire la calamitatile
naturale: cutremure, inundatii etc.;

» Riscuri aparute 1n caz de incendiu;

» Riscuri  legate de  scdderea
lichiditatii bunului pus in gaj;

> Riscuri legate de scaderea in timp a
valorii imobilului;

> altele.

Sursa: elaborat de autor
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ANEXA 2

Tipuri de bunuri imobiliare rezidentiale in Republica Moldova

» Case unifamiliale: proprietati individuale, in care locuieste 0 singura familie.

* Apartamente: Unitati locative intr-un bloc de apartamente, detinute individual sau in regim de inchiriere.

 Condominii: Proprietati individuale intr-un complex rezidential, cu facilititi comune si reglementari de
asociatie.

» Case de vacanta: Proprietati utilizate pentru vacante sau petrecerea timpului liber

Tipuri de bunuri imobiliare rezidentiale in Rusia

 Apartamente in blocuri locative: studiouri, apartament cu o odaie, cu 2 odai, cu 3, 4 si mai multe odai
» Case: condominium, tawnhouse, singlehouse, mobilhouse, vile, bungalo, palate etc.

* Vile

« Palate

Tipuri de bunuri imobiliare rezidentiale In SUA

inglehouse: se refera la casa cu unul sau doua etaje, garaj pentru cateva masini, curte inferioara cu
diversi copaci decorativi si pomi fructiferi, flori, uneori si bazin.

» Tawnhouse: casa de oras, care de regula formeaza cartiere intregi, fiind foarte aproape una de alta,
fiecare avand garaj pentru 2 automobile, curte individuald amenajata, plus curte comuna dotata cu
Jacuzi, grill, corturi de tenis, bazin. Casele pot fi cu 2 etaje cu o suprafata de pana la 120 m2.

» Condominium: casa de locuit care are un pret direct proportional cu calitatea si respectiv
caracteristicile acesteia - numarul de camere, bai, bazin etc. De regula, aceste case au garaj
subteran, spatiu comun pentru masini de spalat si uscat haine, sala de sport, uneori si cort de tenis,
faciliitati pentru care locatarii achitd o taxa nesemnificativa.

» Mobilhouse: casa proprie pe roti, mobila, care se afla pe pamant luat in arenda, pentru care se
achita lunar, casa fiind dotata cu baie, WC, bucatarie, dormitoare. Numarul camerelor este
dependent de numarul de blocuri.

> Vild de lux, conac: realizate dupa proiecte individuale, construite de regula pe pantele muntilor, cu

hotrare la etajele 3 sau 4, cu bazine si garajuri situate pe acoperisuri.

Tipuri de bunuri imobiliare rezidentiale in Franta

» Vile: locuintd contemporand cu suprafata 220-420 m?, cu casd pentru oaspeti separatd, lot de pimant, bazin, garaj,

vestiar
S cu camin, sufragerie, bucatarie, bucatarie de vara, garaj si bazin.

. Pmpuet' ,' X rhitec chi, ¢ lite la inceputul anilor 0, care cuprind - antreu, sald cu podele
dinn marmora, erie, bar, bucdrie, cabinet de lucru, cel putin 4b od camere de baie, sauna, beci, apartament
cu o odaie pentru personalul auxiliar.

* Palate: unice de felul lor, cu suprafata de la 750 m?, restaurate in stilul secolelor XV includ 6 odai cu
camere de baie, bazin, 1.5 ha lot de pamant, garaj, eparatd pentru oaspeti si parata pentru personalul de
serviciu,

lex rezidential: care cuprinde 30-60 apartamente de lux cu terase mari sifoarte dfrumoase, cu
parcuri private, bazin pentru toti proprietarii.

Tipuri de bunuri imobiliare rezidentiale in Spania

« Apartamente cu una, douad, trei odai, apartamente scumpe moderne cu doud dormitoare, doua camere de
baie, bucatarie, sufragerie, living, terasa exterioara, cu podea din marmora sau ceramica.

« Case moderne: finisate in stil vechi, destul de costisitoare ca pret

« Case individuale: casute moderne cu doua dormitoare, camera de bai, bucatarie si garaj.

* Bungalo: casute mici, lipite intre ele (perete in perete), cu doua sau trei dormitoare.

Tipuri de bunuri imobiliare rezidentiale in Turcia

@ ° Apartamente medii cu patru-cinci odai, cu suprafata totald de cca 90 m?, case cu trei-patru etaje, cu
bucatariie, salon, cateva dormitoare, cu garaje subterane, corturi de tenis, bazin.
* Vile/cabane care au doua sau trei dormitoare, bucatérie, si un lot mic de pamant.

Figura A.2.1. Clasificarea bunurilor imobiliare rezidentiale ( in Republica Moldova,
Rusia, SUA, Franta, Spania si Turcia)
Sursa: elaboratd de autor in baza sursei [212, pag. 57-60 ]
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Continuare ANEXA 2
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Figura A.2.2. Functiile pietei imobiliare
Sursa: elaborat de autor in baza sursei [20, pag. 9]
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Continuare ANEXA 2

loturi de pamant libere(sub
constructie)

Pamanturi

complexe naturale pentru
exploatarea resurselor naturale

__ locuinte tipice
Principalele
tipuri de imobil: locuinte de elita
locuinte suburbane

incaperi pentru birouri si oficii

incaperi pentru depozitare

Incaperi
nelocative
incaperi comerciale

incaperi pentru productie

Figura A.2.3. Principalele tipuri de imobil
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [199, disponibil:
http://www.aup.ru/books/m94/2 _1.htm]
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Continuare ANEXA 2

Tabelul A.2. Particularitatile pietei imobiliare

Criteriul Caracteristica
Localizarea v’ imobilitate absoluta
v’ dependentd mare dintre pretul si locul amplasarii/localizarii
imobilului
Tipul imperfecta, oligopol
concurentei numadr mic de vanzatori $i cumparatori

unicitatea fiecarui obiect
controlul preturilor limitat
intrarea pe piatd necesita capital substantial / semnificativ

AN NN NAN

Elasticitatea

v’ joasd, in cazul cresterii cererii si a preturilor, oferta creste

ofertei nesemnificativ
v’ cererea poate si fie foarte volatila/schimbatoare
Gradul de v’ tranzactiile poarta un caracter privat
transparenta v’ informatia publicata este deseori incompleta si inexacta
Competitivitatea v' in mare masura este determinatd de influenta factorilor de
produselor mediu extern, influienta vecinilor
v’ specificitatea preferintelor individuale ale clientilor
Conditiile v' reglementatd de legislatia in domeniul dreptului civil si cea in
teritoriale domeniul imobilului si cadastru, avand in vedere apa, paduri, mediu
si alte drepturi speciale
v’ interdependenta mare intre forma privata si alte forme de
proprietate
incheierea v dificultati de ordin juridic, conditii si restrictii
tranzactiilor

Valoarea/ costul

v include valoarea sau costul obiectului si a drepturilor conexe

Sursa: elaborat de autor in baza sursei [199, disponibil:

http://’www.aup.ru/books/m94/2 1.htm]
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ANEXA 3

Companiile constructoare de
mm iMoDbil(constructia/reparatia bunurilor
imobiliare)

Administratia publica
locala(eliberarea actelor)

Oficiile cadastral teritoriale (
inregistrarea bunurilor imobiliare) —

Notarii (autentificarea tranzactiilor
cu bunuri imobiliare)

Avocatii (solutionarea litigiilor
contractuale)

Cumparator

anzator

v

Evaluatorii (determina valoarea
imobilului)

pml Bursele imobiliare (intermediaza )

Institutii de creditare si financiare
(acorda imprumuturi)

Mass media (generator de informatii

cu privire la tranzactiile cu imobile

din cadrul pietei, inclusiv informatii
cu privire la cerere si ofertd)

Figura A.3.1. Relatia dintre participantii pietei imobiliare
Sursa: elaborata de autor in baza surselor bibliografice
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Principiile de combatere a

crizelor economice

[

-
curente

-

-

Prioritatea abordarii
institutionale

mumm Caracterul public
_
Receptivitatea
operativa

Unitate de
mmmm  discontinuitate si
continuitate prioritara

mmmm  Autoperfectionarea

Continuare ANEXA 3

Figura A.3.2 Principiile de combatere a crizelor economice
Sursa: elaborata de autor in baza sursei [204, disponibil:

https://www.dissercat.com/content/sovershenstvovanie-sistemy-antikrizisnogo-upravleniya-

na-promyshlennykh-predpriyatiyakh/read].
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ANEXA 4
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Figura A.4. Pretul mediu de vanzare al unui apartament in municipiul Chisinau,
Euro/m?
Sursa: [https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-preturile-la-
apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-crestere-de-23/
[citat la 22.01.2023]]
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Tabel A.5.1. Autorizatii de constructie eliberate pentru constructia cladirilor noi

pe raioane/regiuni, pe ani, pe perioade si tipuri de cladiri, unitati

ANEXA 5

Perioa 2019 2020 2021 2022 2023
da: lanuarie - decembrie lanuarie - decembrie lanuarie - decembrie lanuarie - decembrie lanuarie - martie
Tipul Cladi | Case | Cladi | Alt | Cladi | Case | Cla | Alt | Cla | Case | Cla | Alte Cla | Case | Cla | Alt | Cladiri | Case | Cladiri | Alt
de cla- | ri de ri e ri de diri |e diri | de diri | cladir | diri | de diri | e reziden | de pentru | e
diri: rezid | locuit | pentr | cla- | rezid | locuit | pen | cla | rezi | locuit | pen |i rez | locuit | pen | cla- | tiale/bl | locuit | comert | cla-
en- indivi | u diri | ential | indivi | tru | diri | den | indivi | tru ide | indivi | -tru | diri | ocuri indivi | cu diri
tiale/ | duale | come e duale | co tial | duale | co nti | duale | co locativ | duale | ridicat
blocu rt cu (bloc mer e mer a- mer e) a Si
ri ridic uri tcu (blo tcu le/b tcu amanu
locati ata si locati ridi curi ridi loc ridi ntul
ve aman ve) cat loca cat uri cat
untul a si tive a si loc a si
Regiun am ) am ati am
ea: anu anu ve anu
ntul ntul ntul
g:gra 87 1799 | 220 937 | 102 1942 | 179 | 789 | 79 2947 | 251 | 816 83 | 2217 | 196 | 864 | 29 536 38 210
Munici
FC):IrL]jiIsin 70 671 31 144 | 74 853 24 133 | 60 1630 | 34 134 70 1048 | 27 162 | 23 277 9 33
au
Nord 1 252 61 202 |1 270 41 149 | 2 296 53 190 - 241 38 217 |1 52 5 56
*Munic
ipiul - 30 19 5 - 23 1 2 - 55 7 18 - 36 - 5 - 13 - 2
Balti
Centru | 7 564 65 221 |24 441 67 185 | 7 649 83 225 6 599 67 199 | - 151 12 55
*Orhei | 5 35 3 18 17 35 11 15 - 43 11 19 1 33 6 10 - 6 - 2
Sud 5 166 28 166 | 2 169 29 162 | 6 169 50 100 6 172 50 149 |5 31 8 28
*Cahul | 4 68 5 18 2 71 15 14 4 77 18 8 5 68 17 9 5 14 6 1
UTA
Gagau | 4 146 35 204 |1 209 18 160 | 4 203 31 167 1 157 14 137 | - 25 4 38
zia

Sursa: [23, disponibil: https://statistica.gov.md/ro]
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Tabelul A.5.2. Repartizarea blocurilor de locuit dupa numaérul de etaje, %

2010 | 2015 | 2016 | 2017 2018 2019 2020 | 2021 2022
Total 100 100 100 100 100 100 100 100 100
Inclusiv:

Cul-2etaje | 40,3 |299 283 163 30,2 0,4 0,3 0,7 6,5
Cu 3-4 etaje | 1,5 5.4 41 43 438 2.1 2.1 1.2 3.3
CubSetaje | 1,1 25 1,9 4,0 14 45 0.9 25 24.1
Cu9etaje | 16,8 |199 |12.4 | 144 17.9 195 |165 |75 30,4
Cu 6-8, 10- | 271 |345 |501 |488 428 616 | 721 |638 30,4

15 etaje
Cu 16 etaje | 132 |78 3.2 12,2 2.9 119 |81 243 52
si mai mult

Continuare ANEXA 5

Sursa: [14, disponibil: https://statistica.gov.md/files/files/publicatii_electronice/Anuar_Statistic/2023/17_AS.pdf
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ANEXA 6

Tabelul A.6. Sectoarele administrative si zonele valorice ale municipiului Chisinau

Sectorul din municipiul

Zonele valorice

Chisinau
Ciocana Ciocana, Otovasca
Buiucani Buiucani, Sculeanca, Buiucanii noi
Centru Centru, Schinoasa, Telecentru
Botanica Botanica, Botanica de jos, Aeroport
Réscani Réscani, Rascanii de jos, Albisoara, Posta Veche

Sursa: elaborat de autor in baza sursei [10, pag. 31, Disponibil:
https://www.academia.edu/36270302/Albu S Albu | Piata imobiliara pdf]
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ANEXA 7
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Figura A.7.1. Salariul mediu anual in Republica Moldova, Euro
Sursa: [79, disponibil: https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-
preturile-la-apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-
crestere-de-23/].
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Figura A.7.2. Salarii medii anuale necesare procuririi unui apartament de 70 m?
Sursa: [79, disponibil: https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-
preturile-la-apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-
crestere-de-23/].

201


https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-preturile-la-apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-crestere-de-23/
https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-preturile-la-apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-crestere-de-23/
https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-preturile-la-apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-crestere-de-23/
https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-preturile-la-apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-crestere-de-23/
https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-preturile-la-apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-crestere-de-23/
https://ionita.md/2023/05/15/dupa-o-stagnare-de-jumatate-de-an-preturile-la-apartamentele-din-mun-chisinau-in-primul-trimestru-din-2023-au-inregistrat-o-crestere-de-23/

ANEXA 8
Tabel A.8. Analiza SWOT

Calificativ

Explicatie aferenta pietei imobiliare locative

Puncte tari

Analiza punctelor tari ale pietei imobiliare permite identificarea avantajelor si
resurselor interne care pot fi maxim exploatate si valorificate pentru a obtine avantaje
competitive si succes in cadrul pietei.

» Calitatea si designul bunurilor imobiliare include aspecte precum finisajele de
inalta calitate, tehnologiile inovatoare, durabilitatea si eficienta energetica;

» Amplasarea geografica favorabila si atractiva pentru consumatori prin
spitale, centre comerciale), accesibilitatea la transport si potentialul de dezvoltare
urbana;

» Capacitatea si experienta profesionistilor din industria imobiliara, inclusiv
dezvoltatori/constructori, agenti imobiliari, arhitecti si consultanti, care ofera servicii
de inalta calitate si expertiza in piata;

» Relatii solide cu clientii, feedbackul pozitiv si reputatia favorabild a
dezvoltatorilor si agentiilor imobiliare pot contribui la Increderea si loialitatea
clientilor si pot spori succesul pe piata.

» Accesul la finantare si resursele financiare disponibile pentru dezvoltarea si
investitiile in proprietiti imobiliare. Aici vorbim despre relatiile cu institutiile
financiare, capacitatea de a obtine credite si disponibilitatea de capital pentru diverse
proiecte.

» Reglementare favorabila prin identificarea politicilor si reglementarilor
guvernamentale care favorizeazd dezvoltarea pietei imobiliare, cum ar fi facilitatile
fiscale (deducerile pentru dobanzi ipotecare sau impozite reduse care pot face creditele
ipotecare mai accesibile si facilita achizitionarea de locuinte sau proprietati
comerciale), granturile sau stimulentele pentru dezvoltatori si proprietari care pot
incuraja achizitionarea si investitia in proprietati imobiliare;

» Capacitatea pietei imobiliare de a utiliza tehnologii avansate unice in constructii,
si actiunile de marketing, pentru a se adapta la cerintele si preferintele cumparatorilor
moderni;

» Cererea preponderent constantd pentru locuinte, ceea ce mentine piata in miscare
si creeaza oportunitati de vanzare si inchiriere;

» Stabilitatea preturilor pe termen lung in anumite zone geografice si in contexte
economice stabile, avand tendinta de crestere constantd, ceea ce oferd oportunitati
pentru castiguri de capital;

» Oportunitdtile de dezvoltare urbanistica continud si planurile de dezvoltare a
infrastructurii pot crea perspective promitatoare pentru piata imobiliara, prin diverse
oportunitdti de investitii si crestere a valorii proprietatilor imobiliare in anumite zone
geografice.

» Proprietatile imobiliare pot fi considerate investitii sigure pe termen lung, in
special In zone dezvoltate si cautate, ceea ce atrage investitori In cautarea unor
randamente stabile si crestere valorica,

» Piata imobiliard poate fi caracterizatd printr-0 diversitate larga de segmente,
precum: rezidential, comercial, industrial gi agricol, oferind oportunitati pentru
investitii si dezvoltare in functie de preferintele si nevoile diferite ale clientilor;

» Utilizarea economiei de scara;

» Retea de distributie fiabila,

» Publicitate eficientd;

» Rentabilitatea inchirierilor poate oferi oportunitati de venituri stabile si potential
de crestere, in special in orasele mari, unde existd cerere naltd pentru locuinte

inchiriate si spatii comerciale.
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Continuare ANEXA 8

Puncte slabe

Este important sa identificam si sd constientizam punctele slabe pentru a putea aplica
strategii de imbunatétire si de minimizare a impactului negativ pe care acestea il pot
avea, totodata, intelegerea si abordarea corectd a punctelor slabe duce la cresterea
eficientei si performantei in domeniul respectiv.

» Republica Moldova se confrunta cu instabilitate economicd, Ceea ce poate genera
incertitudine pe piata imobiliara, preturile imobilelor si capacitatea persoanelor de a
investi in acestea sunt direct afectate de fluctuatiile economice, inflatia si fluctuatiile
ratei de schimb;

» Republica Moldova se confrunta cu probleme legate de infrastructurda, inclusiv
drumuri proaste, sistem de transport invechit si resurse limitate in ceea ce priveste
utilitatile si serviciile publice, care afecteaza atractivitatea unor zone si poate reduce
potentialul de dezvoltare al pietei imobiliare;

» Republica Moldova poate fi caracterizata printr-un grad scdzut de atractivitate a
investitiilor strdine in domeniul imobiliar. Lipsa unui climat favorabil pentru
investitii si riscurile asociate pot descuraja investitorii straini sa-si aloce capitalul;

» Procesele birocratice lungi si complexe, precum si nivelul ridicat de coruptie
inregistrat in Moldova pot tergiversa tranzactiile imobiliare si pot crea un mediu
nesigur pentru investitori, ducand la limitarea cresterii si dezvoltarii pietei imobiliare;
» Disparitdtile regionale reprezintd unul dintre punctele slabe in ceea ce priveste
piata imobiliard, din motiv ca exista diferente semnificative intre diverse regiuni in
ceea ce priveste dezvoltarea acesteia. Zonele urbane, precum Chisindu, pot beneficia
de o cerere mai mare si de preturi mai ridicate, In timp ce zonele rurale pot avea un
acces mai limitat la servicii si potential redus de crestere a valorii proprietatilor;

» Volatilitatea preturilor pot genera incertitudine si riscuri pentru investitori si
proprietari, acestea pot suferi fluctuatii semnificative, in functie de factori economici,
de cerere si oferta etc.;

» Piata imobiliara poate fi puternic influentata de factori macroeconomici, cum ar
fi ratele dobanzilor, inflatia, politica fiscald, ceea ce poate afecta cererea si
disponibilitatea creditelor;

» Sectorul imobiliar este adesea caracterizat de 0 concurentd puternica intre
dezvoltatori, agenti imobiliari si investitori, ceea ce poate determina o scidere a
marjelor de profit si dificultdti in obtinerea de afaceri;

» Schimbarile legislative si politice iIn domeniul imobiliar pot genera schimbari
majore asupra pietei, cum ar fi modificari ale taxelor, reglementari privind
constructiile sau politicile de creditare, ceea ce poate influenta cererea si
profitabilitatea;

» Pierderea competentei intr-un anumit domeniu asociat pietei imobiliare;

» Lipsa unei analize complete a cumparatorilor in ceea ce priveste dimensiunile
comportamentale, precum si a factorilor care il influenteaza;

» Preturi de productie, materii prime si materiale relativ inalte;

» Lipsa unei strategii de dezvoltare clara poate crea incertitudine in ceea ce priveste
directia si obiectivele pietei imobiliare, poate duce la risipa resurselor si la eforturi
nealocate Tn mod eficient, ceea ce poate afecta performanta si succesul pietei

Oportunitati

de crestere, inovare si adaptare al pietei imobiliare.

> Investitia In proprietati imobiliare oferd posibilitatea de a obtine cdstiguri de
capital prin cresterea valorii proprietatilor pe termen lung, din motiv ca in anumite
sectoare ale pietei imobiliare, cererea poate depasi oferta, ceea ce poate duce la
cresterea preturilor si a valorilor imobiliare;

» Bunurile imobiliare pot genera venituri regulate prin inchiriere, chiriile fiind o
sursa stabild de venituri pasive, ceea ce poate fi atractiv pentru investitori;
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> Investitia in bunuri imobiliare ofera o modalitate de diversificare a portofoliului
de investitii, acestea avand performante diferite fatd de alte clase de active, cum ar fi
actiuni sau obligatiuni, ceea ce poate contribui la reducerea riscurilor;

» Achizitionarea si dezvoltarea proprietatilor imobiliare pot permite utilizarea
eficientd a resurselor disponibile, iar terenurile sau proprietdtile neutilizate pot fi
valorificate si transformate in active productive, contribuind la dezvoltarea
economica si la Imbunatatirea infrastructurii;

> Investitia in proprietati imobiliare poate oferi avantaje fiscale, cum ar fi deduceri
fiscale pentru cheltuielile de intretinere si administrare, deprecierea activelor
imobiliare sau beneficii fiscale in cazul investitiilor in dezvoltarea urbanistica sau in
zonele de dezvoltare economica;

» Proprietitile imobiliare cu potential neexploatat pot oferi oportunitati de
reabilitare si revalorificare, acestea fiind aduse la standarde moderne si pot fi
adaptate la cerintele si preferintele actuale ale pietei prin renovare sau reconfigurare;
> Sectorul imobiliar poate contribui la dezvoltarea economica prin crearea de locuri
de muncd, investitii in infrastructurd si contributii la PIB, sustindnd cresterea
economicd si dezvoltarea comunitdtilor locale cu ajutorul oportunitatilor de
dezvoltare a proiectelor imobiliare;

» Dezvoltarea infrastructurii, precum drumuri, aeroporturi sau mijloace de
transport Tnh comun, poate crea noi oportunitdti de investitii In proprietdti imobiliare
in zonele respective;

» Schimbarile demografice, cum ar fi cresterea populatiei sau migratia, pot crea
cerere suplimentara pentru locuinte si facilitdti comerciale;

» Ultilizarea tehnologiilor avansate si inovative in constructii si marketing poate
oferi oportunitati de eficientizare a proceselor si de atragere a clientilor;

» Schimbarile in preferintele cumparatorilor, cum ar fi interesul crescut pentru
sustenabilitate sau lucrul de la distantd, pot influenta cererea si modelele de achizitie
in piata imobiliara;

» Reducerea/ limitarea barierelor de patrundere pe piata reprezinta o oportunitate
» Modificarea favorabild a cursului de schimb valutar, la fel reprezintd o
oportunitate pentru dezvoltare a pietei imobiliare;

» Disponibilitatea resurselor;

> Inlesniri in domeniul legislativ.

Riscuri

In afara oportunitatilor, mediul extern poate prezenta si anumite provocari si
amenintari pentru piata imobiliard, precum si riscuri asociate activitatii in cadrul
sectorului respectiv.

» Instabilitatea economicd, afectatd de factori precum recesiunea economica sau
fluctuatiile pietei financiare, care pot avea un impact negativ asupra cererii si
preturilor bunurilor imobiliare;

» Calamitati naturale si dezastre, care se refera la faptul ca in zonele expuse la
riscuri naturale, cum ar fi cutremurele, inundatiile sau incendiile, pot fi vulnerabile si
pot afecta valorile si asigurabilitatea bunurilor imobiliare;

» Schimbarile in legislatia fiscald sau in regulile de constructie pot afecta cererea
si profitabilitatea in piata imobiliard;

» Inovatii tehnologice disruptive si tehnologiile emergente, cum ar fi imprimarea
3D sau platformele de partajare a locuintelor, pot perturba modul traditional de
achizitie si utilizare a bunurilor imobiliare;

> Piata imobiliard este adesea supusid ciclicitatii, cu perioade de crestere si
recesiune. Aceastd volatilitate poate crea incertitudine si poate afecta activitatea si
profitabilitatea agentilor imobiliari, dezvoltatorilor si investitorilor;

» Obtinerea de finantare pentru achizitia sau dezvoltarea de proprietati imobiliare
poate fi o provocare, in special in perioade de restrictionare a creditarii sau cu cerinte
stricte ale bancilor;

> Modificarile frecvente in legislatia si reglementarile privind domeniul imobiliar
pot crea incertitudine gi pot necesita o adaptare rapida pentru a respecta noile cerinte;
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» Piata imobiliard este puternic influentatd de preferintele si  nevoile
cumpdrdtorilor. Schimbarile demografice, evolutia stilului de viatd si preferintele
acestora, in raport cu bunurile imobiliare, pot afecta cererea si tendintele pietei;

» Intensificarea concurentei in cadrul pietei imobiliare, aceasta fiind suprasaturata
in anumite regiuni, ceea ce poate duce la o concurentd puternica intre agentii
imobiliari si dezvoltatori. Aceasta poate pune presiune asupra preturilor si rezultatelor
obtinute de companii;

» Schimbarile in economie, cum ar fi inflatia, ratele dobanzilor sau instabilitatea
politica, pot afecta cererea si disponibilitatea creditelor imobiliare, precum si puterea
de cumparare a cumparatorilor;

» Cresterea preocuparilor privind mediul si sustenabilitatea a dus la aparitia noilor
cerinte si reglementari, mai stricte, in ceea ce priveste eficienta energetica si impactul
asupra mediului pentru bunurile imobiliare;

» Cresterea numadrului de bunuri substituibile poate fi o amenintare majora pentru
piata imobiliara din motiv ca poate sa duca la o competitie acerba intre bunurile
imobiliare, exercitand presiune asupra pretului, generand scdderea cererii pentru
bunul respectiv etc.;

» Aparitia concurentilor straini / internationali;

» Modificari a cursului de schimb valutar;

> Inasprirea cerintelor furnizorilor;

» Reglementarea preturilor.

Sursa: elaborat de autor
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ANEXA 9

Tabel A.9. Pretul unui metru pitrat suprafati apartament in centrul orasului, pe
plan international, euro

Price per Square Meter

Rank Country to Buy Apartment
in City Centre, Euro

| 1 | Hong Kong (China) | 27158.01 |
| 2 || singapore | 18413.95 |
\ 3 H Switzerland || 14596.54 \
| 4 || South Korea | 11211.57 |
| 5| Luxembourg I 10783.03 |
| 6] china | 7700.38 |
| 7 ]| Taiwan | 7692.06 |
| 8] Israel | 7373.27 |
| 9 | Australia [ 6883.48 |
| 10| Germany I 6556.62 |
| 11]| canada | 6155.66 |
| 12]| Norway | 6048.37 |
| 13]| Austria [ 5965.36 |
| 14]| New Zealand | 5902.65 |
| 15| France | 5681.67 |
| 16] Kuwait | 5641.57 |
| 17| Sweden [ 5435.23 |
| 18] Japan | 5247.56 |
| 19]| Finland | 5234.29 |
| 20]| United Kingdom | 5174.55 |
| 21] Iceland [ 5165.00 |
| 22]| Denmark | 5154.30 |
| 23]| Netherlands | 5046.76 |
| 24| Czech Republic [ 4731.90 |
| 25| Ireland [ 4575.95 |
| 26| Qatar I 4401.49 |
| 27]| United States | 4252.00 |
| 28| Italy I 3550.00 |
| 29]| Belgium | 3470.19 |
| 30| Slovenia | 3458.72 |
| 31| Lithuania | 3431.24 |
| 32| Malta | 3429.00 |
| 33]| Thailand | 3346.93 |
| 34| Estonia I 3301.20 |
| 35| Poland | 3168.71 |
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https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Hong+Kong+%28China%29
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Singapore
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Switzerland
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=South+Korea
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Luxembourg
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=China
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Taiwan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Israel
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Australia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Germany
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Canada
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Norway
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Austria
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=New+Zealand
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=France
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Kuwait
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Sweden
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Japan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Finland
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=United+Kingdom
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Iceland
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Denmark
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Netherlands
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Czech+Republic
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Ireland
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Qatar
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=United+States
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Italy
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Belgium
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Slovenia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Lithuania
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Malta
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Thailand
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Estonia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Poland

Price per Square Meter
Rank Country to Buy Apartment
in City Centre, Euro

| 36| Spain | 3123.00 |
| 37| Croatia | 3031.15 |
| 38| Hungary I 2983.44 |
| 39] Portugal | 2886.21 |
| 40| Slovakia I 2840.56 |
| 41| Vietnam | 2637.02 |
\ 42 H United Arab Emirates || 2471.89 \
| 43| Serbia I 2461.73 |
| 44|  Uruguay | 2416.12 |
\ 45 H Armenia || 2364.88 \
| 46| cCyprus I 2348.78 |
| 47]| Philippines | 2344.54 |
| 48| Greece [ 2121.35 |
| 49]] chile | 2089.81 |
| 50| Russia | 2063.51 |
| 51| Jamaica I 2003.50 |
| 52| Latvia [ 1983.00 |
| 53]| Montenegro | 1974.24 |
| 54| Panama I 1971.85 |
| 55| Argentina | 1966.39 |
| 56| Romania [ 1852.48 |
| 57| Nepal | 1842.57 |
| 58] Puerto Rico | 1774.00 |
| 59| CostaRica I 1696.25 |
| 60| Albania [ 1679.45 |
\ 61 H Bosnia And Herzegovina H 1638.16 \
| 62| Malaysia I 1630.13 |
| 63]| Belarus | 1623.70 |
| 64| Peru [ 1608.04 |
| 65| Oman I 1583.57 |
| 66] Bulgaria | 1553.55 |
| 67| Brazil I 1541.13 |
| 68 Indonesia [ 1531.10 |
\ 69 H Kosovo (Disputed Territory) H 1528.26 \
| 70| Iran | 1421.96 |
| 71| India | 1401.20 |
| 72]| Guatemala | 1388.86 |
| 73]|  Mexico | 138253 |
| 74]| Morocco | 1354.88 |
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https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Spain
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Croatia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Hungary
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Portugal
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Slovakia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Vietnam
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=United+Arab+Emirates
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Serbia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Uruguay
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Armenia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Cyprus
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Philippines
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Greece
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Chile
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Russia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Jamaica
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Latvia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Montenegro
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Panama
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Argentina
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Romania
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Nepal
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Puerto+Rico
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Costa+Rica
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Albania
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Bosnia+And+Herzegovina
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Malaysia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Belarus
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Peru
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Oman
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Bulgaria
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Brazil
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Indonesia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Kosovo+%28Disputed+Territory%29
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Iran
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=India
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Guatemala
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Mexico
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Morocco

Price per Square Meter
Rank Country to Buy Apartment
in City Centre, Euro

| 75| SriLanka | 1329.91 |
| 76| Kazakhstan | 1329.10 |
| 77| Ukraine | 1327.60 |
\ 78 H Dominican Republic || 1327.04 \
| 79| Azerbaijan I 1320.37 |
| 80| North Macedonia I 1319.54 |
| 81] Saudi Arabia | 1272.90 |
| 82| Kenya | 1270.84 |
| 83| Turkey | 1214.45 |
| 84| Colombia | 1192.65 |
| 85| Mauritius I 1158.47 |
| 86| Ecuador | 1123.93 |
| 87| Bolivia | 1045.92 |
| 88]| Uzbekistan | 1008.91 |
| 89] Jordan | 1000.80 |
| 90| Algeria | 999.62 |
| 91| Irag I 998.37 |
| 92]| Palestine | 868.51 |
| 93| South Africa I 824.76 |
| 94| Bangladesh | 773.39 |
| 95| Tunisia | 765.95 |
| 96| Libya I 765.84 |
| 97| Venezuela | 530.33 |
| 98] Pakistan | 492.11 |
| 99]| Egypt | 426.15 |

Sursa: [109, disponibil: https://www.numbeo.com/cost-of-

living/prices by country.jsp?itemld=100&displayCurrency=EUR]
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https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Sri+Lanka
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Kazakhstan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Ukraine
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Dominican+Republic
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Azerbaijan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=North+Macedonia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Saudi+Arabia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Kenya
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Turkey
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Colombia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Mauritius
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Ecuador
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Bolivia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Uzbekistan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Jordan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Algeria
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Iraq
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Palestine
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=South+Africa
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Bangladesh
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Tunisia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Libya
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Venezuela
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Pakistan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Egypt
https://www.numbeo.com/cost-of-living/prices_by_country.jsp?itemId=100&displayCurrency=EUR
https://www.numbeo.com/cost-of-living/prices_by_country.jsp?itemId=100&displayCurrency=EUR

ANEXA 10

Tabel A.10. Rata dobéanzii ipotecare (%), calculata anual, cu rata fixa pentru 20 de ani

Mortgage Interest Rate in
Rank Country (%0), Year:?/?:‘g?’nztggxars Fixed-
Rate
i ||Argentina | 51.01 |
\2 HVenezueIa H 23.82 \
3 | Turkey | 21.88 |
4 [Iran | 21.33 |
\5 ||Uzbekistan H 21.04 \
6 |Belarus | 19.32 |
7 [Sri Lanka | 16.50 |
8 |Ukraine | 15.76 |
9 |Libya | 15.62 |
10 |Kazakhstan | 15.32 |
11 ||Pakistan | 14.80 |
12 |Egypt | 13.03 |
13 |Armenia | 12.83 |
14 Nepal I 12.74 |
115 |Kenya | 12.46 |
\16 HDominican Republic H 12.29 \
17 |Colombia | 12.14 |
118 [Mexico | 11.23 |
19 |Russia | 10.40 |
120 [Tunisia | 10.39 |
21 |Vietnam | 10.23 |
22 |Peru | 9.91 |
23 |Ecuador | 9.90 |
24 |Brazil | 9.80 |
25 [South Africa | 9.68 |
26 [Indonesia | 9,57 |
27 |Costa Rica | 9.56 |
28 |Bangladesh | 9.53 |
29 lirag | 9.36 |
130 |Azerbaijan | 9.26 |
31 India I 8.55 |
32 |Guatemala | 8.10 |
33 |lJamaica | 7.91 |
\34 HHungary H 7.81 \
35 |Uruguay | 7.74 |
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https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Argentina
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Venezuela
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Turkey
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Iran
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Uzbekistan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Belarus
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Sri+Lanka
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Ukraine
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Libya
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Kazakhstan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Pakistan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Egypt
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Armenia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Nepal
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Kenya
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Dominican+Republic
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Colombia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Mexico
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Russia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Tunisia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Vietnam
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Peru
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Ecuador
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Brazil
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=South+Africa
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Indonesia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Costa+Rica
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Bangladesh
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Iraq
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Azerbaijan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=India
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Guatemala
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Jamaica
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Hungary
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Uruguay

Mortgage Interest Rate in

Rank Country (%0), Year:?/?:‘g?’nztggxars Fixed-
Rate
136 |Palestine I 7.59 |
37 | Jordan | 7.54 |
138 |Bolivia | 7.27 |
139 |[Philippines | 7.15 |
\40 ||Poland H 6.91 \
41 |[Romania | 6.77 |
42 [United States | 6.64 |
\43 HAIgeria H 6.59 \
144 Iceland I 6.57 |
145 |Canada | 6.52 |
146 [Mauritius | 6.50 |
47 |[Serbia | 6.17 |
l48 |Panama | 6.08 |
149 [New Zealand I 5.93 |
50 |Czech Republic | 5.67 |
51 |Australia | 5.62 |
52 |Kosovo (Disputed Territory) || 5.40 |
53 [Montenegro | 5.39 |
54 | Thailand | 5.36 |
55 [Chile I 5.16 |
56 [Kuwait | 5.08 |
57 |Albania I 5.07 |
58 [Morocco | 4.93 |
59 |United Kingdom | 4.90 |
60 [China I 4.90 |
61 |[Puerto Rico | 4.82 |
\62 HNorth Macedonia H 4.80 \
63 [Malta I 4.69 |
64 |lOman | 4.66 |
65 |Greece | 4.37 |
66 |Saudi Arabia I 4.20 |
67 Ireland | 4.07 |
68 |South Korea I 3.97 |
\69 HBngaria H 3.93 \
70 |Israel | 3.93 |
71 |Qatar I 3.93 |
72 |Malaysia | 3.87 |
73 [Croatia I 3.84 |
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https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Palestine
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Jordan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Bolivia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Philippines
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Poland
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Romania
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=United+States
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Algeria
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Iceland
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Canada
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Mauritius
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Serbia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Panama
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=New+Zealand
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Czech+Republic
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Australia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Kosovo+%28Disputed+Territory%29
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Montenegro
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Thailand
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Chile
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Kuwait
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Albania
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Morocco
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=United+Kingdom
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=China
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Puerto+Rico
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=North+Macedonia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Malta
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Oman
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Greece
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Saudi+Arabia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Ireland
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=South+Korea
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Bulgaria
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Israel
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Qatar
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Malaysia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Croatia

Mortgage Interest Rate in

Rank Country (%0), Year:?/?:‘g?’nztggxars Fixed-
Rate
74 |Portugal | 3.79 |
\75 HSWeden H 3.72 \
76 |United Arab Emirates | 3.66 |
77 [Norway | 3.58 |
78 |Italy | 3.49 |
79 |Bosnia And Herzegovina | 3.47 |
80 |Singapore | 3.47 |
\81 ||Lithuania H 3.46 \
82 |Germany I 3.43 |
83 |[Denmark | 3.39 |
84 Netherlands | 3.36 |
85 [Cyprus I 3.18 |
86 |Latvia | 3.14 |
87 |Belgium | 3.09 |
88 [Slovakia | 3.02 |
89 [Spain | 2.98 |
190 |Austria | 2.87 |
91 [Hong Kong (China) | 2.83 |
92 | Estonia | 2.81 |
93 ||France | 2.72 |
194 [Slovenia | 2.64 |
195 |[Finland I 2.36 |
196 [Switzerland | 2.26 |
\97 HLuxembourg H 1.97 \
98 |[Taiwan | 1.75 |
99 Vapan | 1.71 |

Sursa: [109, disponibil: https://www.numbeo.com/cost-of-
living/prices_by_country.jsp?itemld=100&displayCurrency=EUR]
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https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Portugal
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Sweden
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=United+Arab+Emirates
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Norway
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Italy
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Bosnia+And+Herzegovina
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Singapore
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Lithuania
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Germany
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Denmark
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Netherlands
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Cyprus
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Latvia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Belgium
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Slovakia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Spain
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Austria
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Hong+Kong+%28China%29
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Estonia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=France
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Slovenia
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Finland
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Switzerland
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Luxembourg
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Taiwan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/country_result.jsp?country=Japan
https://www.numbeo.com/cost-of-living/prices_by_country.jsp?itemId=100&displayCurrency=EUR
https://www.numbeo.com/cost-of-living/prices_by_country.jsp?itemId=100&displayCurrency=EUR

componente
corporale

componente
acorporale

componente

comunicationale

componente de
imagine

Mixul de markem

imobiliar

reduceri de pret

preturi
promotionale
preturi
diferentiate
preturi
descriminatorii

canale de
vanzare directa

canale de
vanzare prin
agentii imobiliari
canale de vinzare
online

ANEXA 11

I
publicitate online

targuri si expozitii cu tematica
imobiliara

crearea continutului de
marketing

email marketing

SEO

fotografii si videouri

turiri virtuale

site-uri web si portaluri

specializate

Figura A.11.1. Configurarea mixului de marketing imobiliar
Sursa: elaborata de autor in baza surselor bibliografice
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Continuare ANEXA 11

Caracteristici generale Caracteristici specifice

. .. 4 ie solida si material
v’ Calitatea constructiei duggrillsetrucpe solida si materiale
v Eﬁmer.r;ail anergfztlca v’ Sisteme eficiente de incalzire
_‘/ Accesibilitate si v’ Acces usor la drumuri si transport
infrastructura public
v’ Adaptabilitate si v’ Posibilitate de conversie a spatiilor
flexibilitate Impactul asupra v Infrastructuri tehnologici avansati
v' Tehnologie si comportamentului v Utilizarea materialelor reciclabile
conectivitate ConsumatOI’U|UUI ?}SUrS? de energie r.egenc?ral?ilé
v Sustenabilitate si mediu Design modern si spatii bine
N . ’ planificate
inconjurator v Ontiuni d lizare 1
v Design atractiv si ptiuni de personalizare in
. > amenajarea interioara

f\l/mcnm.lal. . v’ Raport calitate-pret competitiv
v Optiuni personalizate v" Certificari pentru eficientd

Rap(?rt (Ea.llt(.alte-preF . energetica sau sustenabilitate
v' Certificari si acreditari

Figura A.11.2 Influenta caracteristicilor generale si specifice ale bunului imobiliar asupra
comportamentului camparatorului
Sursa: elaborata de autor in urma sintezei surselor bibliografice
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ANEXA 12

«Studierea cererii de imobile
Analiza pietei «Studierea ofertei de imobile existente
«Studierea concurentei in domeniul imobiliar

«Identificarea si calculul costurilor constructiei si
Analiza costurilor si a dezvoltarea bunulilor imobiliare

cheltuielilor *Determinarea cheltuielilor operationale ce includ
taxele, impozitele, intretinerea, asigurarile etc.

»Stabilirea obiectivelor economice realiste (cresterea
numarului de imobile vandute, maximizarea
profitului, cresterea potentialului de constructie,
patrunderea / acoperirea a cat mai multe segmente de
piatd/ sau piete etc.)

« Stabilirea obiectivelor aferente gamei de produse
(innoirea, diversificarea, diferentierea gamei
sortimentale)

Formularea obiectivelor

*Metoda cost plus adaos
* Metoda punctului mort si rentabilitatea
Alegerea metodei de stabilire a »Metoda valorii percepute pentru client
pretului si a strategiei de pret *Pozitionarea produselor in functie de raportul calitate-
aplicata pret
*Metoda evaluarii comparative de piata

* Determinarea nivelului pretului final pentru bunul
imobiliar si ajustarea continud a acestuia

Stabilirea pretului final

Figura A.12. Procedura elaboririi politicii de pret in cadrul pietei imobiliare
Sursa: elaborata de autor
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ANEXA 13

Exemplu de audit de marketing a site-ului web al companiei (Agentie imobiliara

locala)
B-
==
D e s
'»EOptimer Website URL Quick Audit Features = Pricing Resources = ™E - Login
—
Lisks
B O A"' F Usability /\- Perfosmance
."‘1
C . \
On-Page SEO Links Usability Performance Social Sacial On-Fage SEQ
Recommendations
Taggle: on-Page SEO Sacial Perfarmance Usability Lirks Other
Implement a XML sitemaps file
Optimize for Core Web Vitals
Make greater use of header tags
Add H1 Header Tag
Create and link your Twitter profile [ Low Prioricy |
L‘) SEOptimer Website URL Quick Audit Features =  Pricing Resources ~ 0 - Login
Optimize your page for Mobile PageSpeed Insights [ Low Priority |
Increase page text content [ Low Prioricy |
Use your main keywords across the important HTML tags [ Low Priority |
Add business address and phone number [ Low Priority |
Create and link an associated YouTube channel [ Low Priority |
Improve the size of tap targets [ Low Priority |
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Continuare ANEXA 13

On-Page SEQ Results

Your On-Page SEO could be better

Your page has some level of On-Page SEO optimization but could be improved further. On-Page SEQ is important to ens
Search Engines can understand your cantent apprapriately and help it rank far relevant keywords. You should ensure th
B HTML Tag Content is completed correctly and align text content to target keywords,

[
,:)SEOptlmer Website URL Quick Audit Features » Pricing Resources » ™8+ Login W

e VIl VR W VI D 00 AP 0 W #30 R4

Facebaok - log in or sign up

Length: 28

Meta Description Tag /
Your page has a meta description of optimal length (between 70 and 160 characters),

Log into Facebook to start sharing and connecting with your friends, family, and peaple you know,
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Individual Keywords

Keyword Title Meta Description Headings Tags
Tag
create X X X
log v v X
meta X X X
connect X v v
information X X X
sign v X %
uplog X X X
nmessengerfacebook X X X
Backlink Summary
) SEOptimer  website URL Quick Audit Features ~ Pricing
100 31
Domain Page
Strength Strength
(7' 19.5G6 47.3M
Backlinks Referring Domains
S 1.86 % 17.7G6 = 41.4M 1 22.8M
Nofollow Backlinks Dofollow Backlinks Edu Backlinks Gov Backlinks
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Page Frequ

Resources ~

= 4.8M

Subnets

Continuare ANEXA 13

ency
]
|
]
|
[
|
[
|
L~ 15.8M

IPs



Continuare ANEXA 13

Largest Contentful Paint (LCP) First Input Delay (FID) Cumulative Layout Shift (CLS)

25

Use of Mobile Viewports J

Your page specifies a viewport matching the device's size, allowing it to render appropriately across devices.

Google's PageSpeed Insights - Desktop /
Google is indicating that your page is scoring well on their Desktop PageSpeed Insights evaluation.

97
Lab Data Value Opportunities Estimated Savings
First Contentful Paint 1s Eliminate render-blocking resources 05s
Speed Index 1s Avoid multiple page redirects 0.19s
Largest Contentful Paint 1s Reduce unused JavaScript 0.16s
Time to Interactive 13s Reduce unused CSS 0.16s
Total Blocking Time 0.01s
Cumulative Layout Shift 0

Sursa: www.seoptimer.com
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ANEXA 14

CHESTIONAR DESTINAT CUMPARATORILOR / PERSOANE FIZICE

Acest chestionar are drept scop determinarea particularitatilor cererii in cadrul pietei
imobiliare, precum si identificarea dimensiunilor comportamentale ale cumparatorului de imobile.
Este important pentru noi sd completati acest chestionar pentru a afla si asteptdrile dumneavoastra
cu privire la anumite particularitati ale bunurilor imobiliare existente pe piata.

Nu exista raspunsuri corecte sau incorecte, ci numai raspunsuri care reflectd, cat mai bine,
opiniile dumneavoastra privind diferite aspecte legate de tema cercetata.

Participarea la studiu este voluntard, datele dumneavoastra fiind colectate si utilizate in scop
stiintific, garantand anonimitatea si confidentialitatea raspunsurilor Dvs.

Va multumim frumos pentru timpul si implicarea Dvs.!

1.  Sunteti proprietar de imobil?
a. Da, detin un imobil
b. Nu (treceti la intrebarea 7)

2.  Indicati, va rog de la cine ati procurat imobilul Dvs.:
Persoana fizica

Agentie imobiliara

Companie de constructie

Intermediari (care nu sunt agenti/companii imobiliare)
Mostenire

Altele

-~ o 00 o

3. Care este tipul imobilului care va apartine?

a. Apartament in cadrul pietei primare
Apartament in cadrul pietei secundare
Casa de locuit individuala (vile, duplex, triplex)
Camin familial
Altele

® o0 o

4.  Care au fost cerintele pentru locuintd la momentul cumpararii?

Apartament in cadrul pietei primare

Apartament in cadrul pietei secundare

Amplasarea imobilului intr-un anumit sector

Teren de joaca

Curte amenajata

Prezenta centrelor comerciale / piatd in imediata apropiere

Prezenta unitatilor de sandtate in apropiere (laboratoare, spitale, policlinici)

S@m o o0 oo

Prezenta parcarii

Prezenta scolilor si gradinitelor in imediata apropiere
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5.
locuintei Dvs.:

.
locuintei Dvs.: Chisindu

1.
V.

6.

Zona verde / Parcuri
Locatii pentru odihna si agrement
Prezenta spatiilor pentru pastrare in bloc / debara

k.

l.

m. Incilzire autonoma
n. Balcon acoperit

0. Altele

Indicati parametrii care corespund urmatoarelor caracteristici si particularitati ale

Locuiti 1n bloc locativ / casa particulara (indicati va rog si suprafata imobilului), cu:

a. O odaie

b. 2 odai

C. 3 odai

d. 4 odai

e. Alt raspuns

Indicati parametrii care corespund urmatoarelor caracteristici si particularitati ale

. Centru

o Ciocana
. Buiucani
) Botanica
o Réscani
Suburbie

Alte localitati (specificati)

Apreciati pe o scald de la 5(foarte multumit) la 1(foarte nemultumit) urmatoarele
caracteristici ale imobilului in care locuiti:

N/O | Caracteristica Foarte Multumit | Nici- Nemultumit | Foarte
multumit nici nemultumit
1. Calitatea constructiei
2. Infrastructura regiunii
3. Pretul de cumparare
4, Amplasarea
imobilului
5. Proiectul imobilului
6. Prezenta
ascensoarelor
7. Tipul incélzirii
8. Prezenta parcarii
9. Curte amenajata
7.  Intentionati sd achizitionati un imobil in viitor:

a. Da, intentionez
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b. Da, intentionez, dar nu in viitorul apropiat
C. Nu, voi face reparatie in imobilul existent
d. Nu intentionez

Indiferent de raspunsul Dvs. la intrebarea precedenta, va rugam sa raspundeti si la intrebarile
care urmeazd pentru a putea determina mai bine anumite particularitati ale cererii si ale
comportamentului cumparatorului de imobile.

8.  Indicati, va rog, care sunt sursele de informare la care ati apelat/ intentionati sd apelati
in momentul procurarii imobilului:
a. Sursele personale (familie, prieteni, cunoscuti, vecini, colegi)
b. Sursele experimentale (examinarea si cumpararea anterioara)
c. Sursele de marketing (publicitate, promovarea vanzarilor, Facebook, site oficial al
companiilor)
d. Sursele publice (mass media)

9.  9.1. In cazul in care doriti sa procurati un / inci un imobil, spre ce va orientati?
Apartament piata primara (blocuri not)

Apartament piata secundara (blocuri existente / vechi)

Casa la sol / vila

Apartament duplex / triplex

Garaj

Loc de parcare

Debara

Altele

Se "o a0 o

9.2. Care ar fi cerintele suplimentare pentru un bun imobiliar?

a. utilizarea materialelor de constructie ecologice

b. implementarea de programe "Economie de energie in constructii”

C. utilizarea materialelor noi pentru lucrarile de hidroizolare si anti-coroziune

d. tehnologiile inovatoare privind reducerea emisiilor de gaze cu efect de sera in
timpul constructiei

e. optiunea CASA INTELIGENTA (care permite proprietarului gestionarea si
monitorizarea acesteia de la distantad prin intermediul dispozitivului mobil))

f. nu ma intereseaza aceste optiuni

9.3. Ati fi dispusi sa achitati mai mult pentru o locuinta construitd dupd noile tehnologii in
ceea ce priveste materiile prime ecologice si inovatiile tehnologice enumerate anterior la 9.1?

a. Da, cu sigurantd
b. Posibil, da
C. Mai degraba, NU
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d. Cu siguranta, NU
e. Altele

10. Evaluati caracteristicile unui imobil in functie de importanta acestora in luarea deciziei
de cumparare:

N/O | Caracteristici Foarte Important | Nici-nici | Putin Deloc
important important | important

Pretul imobilului

Calitatea imobilului

Suprafata imobilului
Amplasarea / locatia imobilului
Numarul de etaje al blocului
Infrastructura dezvoltata

Prezenta parcarii

Teren de joaca

Balcoane acoperite

Bloc unic sau complex locativ
Prezenta policlinicilor i/ sau
spitale in imediata apropiere

O X NG~ wW N E

-
©

-
=

-
o

Prezenta unitatilor comerciale in
apropiere(magazin,
supermarket, piata)
13. | Prezenta parcurilor / zona verde
14. | Spatii pentru odihna si distractii

15. | Impresiile lasate de
véanzator/agent imobiliar

16. | Gradul de cunoastere a
companiei de constructii/agent
imobiliar

17. | Gradul de fincredere in
comerciant

18. | Altele (specificati)

11. Indicati care ar fi preferintele Dvs. in raport cu urméatoarele aspecte:

N/o | Tipul locuintei Numarul de odai Suprafata
1. |Apartament in e 1 odaie e Pani la 55 m?
bloc locativ e 2 odii e 56-75 m?
e 3 odii e 76-95m?
e 4 odai e 95 m? si mai mult
o Alt raspuns . Alt rdspuns
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2. Casa la sol

Pani la 75 m?

e Pana la 3 odai .

e Cel putin 3 odii e 76-100 m?

e Cu un nivel e 101-130 m?

e Cu 2 nivele e 131 m? si mai mult
e Cu mansarda e Alt raspuns_

e Alt raspuns

12.  Unde preferati sd fie amplasat imobilul (raportat la orasul Chisindu)?

a.  In Chisinau
e Centru
e Ciocana
e Botanica
e Buiucani
e Rascani
In suburbie
c.  Alte localitati (specificati)

13. Intentionati sa cumpdrati un imobil?

Variante de raspuns | Cu  siguranta | Cumpar Posibil Nu Cu
cumpar cumpar cumpar siguranta
nu cumpar

In termen de 6 luni

In termen de 12 luni

In urmatorii 2 ani

Mai tarziu de 2 ani

14.  Cum apreciati/ percepeti pretul de vanzare al imobilelor:

Foarte inalt
Inalt

Mediu
Accesibil
Foarte accesibil

® o0 o

15. In opinia Dvs., care din urmitoarele elemente influenteazi asupra stabilirii pretului de
vanzare a imobilului (este posibila alegerea mai multor variante)?

a. Pretul materiei prime

b. Pretul terenului pentru constructie

c. Particularitatile imobilului

d. Alte costuri ale constructiei (inclusiv al utilizarii utilajelor si masinilor, in cazul in

care compania nu dispune)

e. Costurile pentru serviciile aferente constructiei

f. Amplasarea imobilului
g. Pretul concurentilor
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T L T o S 3

. Prezenta in apropiere a scolilor, gradinitelor

Prezenta parcarii

Prezenta terenului de joaca

Centre de agrement pentru copii si intreaga familie

Prezenta in imediata apropiere a centrelor comerciale (hypermarket, supermarket)

. Zone pentru odihna si agrement

Prezenta in apropiere a spatiilor verzi / parcuri
Raportul cerere / oferta
Alte aspecte si caracteristici care sporesc valoarea imobilului pentru client

Imaginea companiei de constructie
Altele

16.1. Care este pretul pe care sunteti dispusi sa il achitati pentru un metru patrat bloc locativ
varianta alba, pornind de la ideea ca acesta trebuie sa fie corelat cu calitatea constructiei
(raport calitate/pret)?

a.

® o0 o

16.2.

Pana la 600 euro
601 — 800 euro
801 — 1000 euro
Peste 1000 euro
Altele

Care este pretul pe care sunteti dispusi sa il achitati pentru un metru pétrat bloc

existent (raport calitate/pret)?

® 00 o

Pana la 600 euro
601 — 800 euro
801 — 1000 euro
Peste 1000 euro
Altele

16. Preferati sa achizitionati imobilul atunci cand acesta se afla la etapa de:

a.
b.
C.
d.

Proiect al constructiei
Inceputul constructiei
Finisarea constructiei
Dupa darea 1n exploatare a constructiei?

17. Cum preferati sa achitati pentru imobilul pe care intentionati sa il achizitionati?

a.
b.
C.
d.

Integral la inceputul constructiei

In rate stabilite conform unui contract de vanzare — cumparare

Jumatate de suma la Inceput, jumatate de suma dupa darea in exploatare

Apelez la o companie de creditare si achit lunar suma stabilita + procentul stabilit

de compania de creditare
e. Nu pot raspunde
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18.

care vi s-ar oferi o oferta foarte avantajoasa, dar se cere achitare integrala?

a. Sunt pregatit, detin toatd suma

Cat de pregatit financiar sunteti pentru a cumpara un imobil la moment, in cazul In

b. Sunt pregatit financiar, dar am rezerve din cauza instabilitatii economice si politice

din regiune

c. Nu sunt pregatit, dar cred ca as putea sa fac fata, deoarece am careva rezerve

d. Nu sunt pregatit, dar apelez la o companie de creditare

e. Alt

raspuns

19.

Cum apreciati gradul de incredere 1n participantii procesului de vanzare?

N/O

Participanti in procesul de vinzare

Inalt

Mediu

Scazut

Inexistent

Agenti imobiliari

Companii de constructii

Vanzatori persoane fizice

Consultanti

Companii de creditare/microfinantare

S ESI I N

Alte persoane participante (notar,

avocat)

20.

imobilului?

Dvs.?

21.

22.

23.

24.

a. Lipsa banilor

b. Incertitudinea si frica pentru viitor
C. Nu a fost gasita varianta potrivita

d. Alt raspuns

a. Da, foarte mult
b. Da, moderat
¢. Nu am fost afectat

® a0 o

18-25 ani
26-35 ani
36-45 ani
46-55 ani
55+ ani

Indicati mediul de trai:
a.

b.
Va rugdm sa indicati unde locuiti la momentul actual?

Rural
Urban

In ce categorie de varsta va incadrati?
a.
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Specificati, va rog, care ar fi factorii care ar duce la améanarea deciziei de cumparare a

Criza pandemica de COVID 19 a generat schimbari asupra puterii de cumparare a



a. In Republica Moldova
b. In alta tara

25.  Daci la intrebarea precedenti aveti varianta de rispuns "In alta tard", ati putea indica
tara in care va aflati?

26. Indicati, va rog, venitul Dvs. lunar, alegand diapazonul in care va incadrati?
a. Panala 3500 lei

3500 — 7500 lei

7501 — 10000 lei

10001 — 15000

15001 si mai mult

® a0 o
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ANEXA 15
CHESTIONAR DESTINAT PERSOANELOR JURIDICE
Chestionarul este adresat principalilor actori/participanti in cadrul pietei imobiliare din
Republica Moldova si are drept scop studierea situatiei actuale ale acesteia, precum si analiza
evolutiei pietei imobiliare,
Participarea la studiu este voluntard, datele fiind colectate si utilizate in scop stiintific,
garantand anonimitatea si confidentialitatea raspunsurilor Dvs.

Va multumim frumos pentru timpul si implicarea Dvs.!

1. Vi rugam sa indicati date generale despre Dvs. si entitatea pe care o conduceti/in care

activati:
1.1. Denumirea intreprinderii Dvs.
1.2. Forma organizatorico-juridica

1.3. Postul ocupat

1.4. De cat timp activati in domeniul imobiliar?

Mai putin de 5 ani

T @

Intre 5 si 10 ani
Intre 10 si 15 ani

d. Intre 15 si 20 ani

134

e. Peste 20 ani

1.5. Care este / sunt domeniile Dvs. de activitate?
a. Constructii
b. Vénzare / cumparare imobil
c. Consultanta in domeniul imobiliar

d. Altele

2. Cum apreciati nivelul de dezvoltare al sectorului/ramurii in care activati?
a. Foarte dezvoltat
b. Dezvoltat
c. Mediu
d. Putin dezvoltat

e. Foarte putin dezvoltat
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3. Cum apreciati nivelul concurentei in cadrul sferei in care activati Dvs.?

Puternica » Slaba

(5p.) (1p.)

4. 1In opinia Dvs., care ar fi domeniile in care compania ar obtine avantaje competitive?
a. Construirea imobilelor
b. Comertul cu imobile ( vanzare — cumparare imobile noi construite, schimb)

Consultantd in domeniul imobiliar

a o

Pretul practicat de companie
Notorietatea pe care o are compania Dvs.
Servicii aferente acordate de companie in perioada pre, in timpul si post vanzare

Pozitia intreprinderii in cadrul pietei

o Q —H~ o

Chirie imobile ( apartamente, case, vile)

Comertul cu terenuri pentru constructii

Activitatea cu imobil si spatii nelocative (depozite, spatii comerciale)

T @

Accent pe calitatea materiei prime pentru constructie

Unicitatea constructiei (design unic)

o o

Aplicarea unui randament minim pentru a putea mentine un pret acceptabil
Corespunderea imobilului cu cerintele cumparatorilor
Capacitatea nalta de productiei

Preturi accesibile

o «Q —Hh @

Tehnologii moderne utilizate
Altele

5. Identificati problemele cu care va confruntati in activitatea Dvs.:
a. Cresterea excesiva a preturilor pentru materia prima

b. Lipsa fortei de munca calificata

c. Costuri mari pentru remunerarea muncii personalului calificat

d. Lipsa fortei de munca necalificata ca urmare a migratiei masive a populatiei
e. Neincrederea / frica persoanelor fizice de a investi in imobile

f. Lipsa mijloacelor financiare

g. Concurenta Tnalta

h. Costuri inalte ale creditarii
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I. Probleme 1n aprovizionarea cu materii prime

J. Scaderea cererii la imobile ca urmare a crizelor financiare si pandemice

6. Cum apreciati nivelul cererii pentru urméatoarele tipuri de imobile in ultimii ani?
N/O | Caracteristici Foarte Inalta Medie Scazuta Foarte
inalta scdzuta
1. Apartament in cadrul pietei
primare
2. Apartament in cadrul pietei
secundare
3. Casa de locuit particulara (vile,
duplex, triplex)
4, Camin familial
5. Alte tipuri de imobile
7. Cum apreciati dependenta capacitatii de platd a cumparatorilor de institutiile financiar-
creditare?
a. Foarte inalta
b. Inalta
c. Medie
d. Scazuta
e. Foarte scazuta
8.  Care sunt preferintele clientilor in raport cu tipul imobilului la momentul cumpararii?

Alegeti 5 cele mai importante elemente care au prioritate Tn alegerea imobilului de catre

cumparator.

Apartament in cadrul pietei primare

T @

Apartament in cadrul pietei Secundare

Amplasarea imobilului intr-un anumit sector

e o

Teren de joacd
Curte amenajata
Prezenta centrelor comerciale / piatd in imediata apropiere

Prezenta unitatilor de sandtate in apropiere (laboratoare, spitale, policlinici)

o «Q —Hh @

Prezenta parcarii

Prezenta scolilor si gradinitelor in imediata apropiere

J. Zona verde / Parcuri
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K. Locatii pentru odihna si agrement

|. Prezenta spatiilor pentru pastrare in bloc / debara

m. Incalzire autonoma

n. Balcon acoperit
0. Altele

9. Indicati care sunt preferintele cumparatorilor in raport cu urmatoarele aspecte?
N/o | Tipul locuintei Numarul de odai Suprafata
9.1. | Apartament e 1 odaie e  Panilab55m?
e 2odai e 56-75m?
e 3odai e 76-95m?
e 4 odii e 95m?si mai mult
e Alt raspuns e Alt raspuns
9.2. | Casilasol e Panila3 odai e Panila75m?
e  Cel putin 3 odai e 76-100 m?
e Cuun nivel e 101-130 m?
e Cu2nivele e 131 m?si mai mult
e Cumansarda e  Altraspuns
e  Alt raspuns

*Este posibila alegerea mai multor variante.

10. Care este repartizarea geografica a imobilelor construite de Dvs., In ultimii 10 ani?
a. Municipiul Chisinau
e Centru
e Ciocana
e Botanica
e Raiscani
e Buiucani
b. Suburbiile municipiului Chisindu

C. Alte localitati (indicati care)

11.1. Care sunt sursele de finantare la care au apelat pentru tranzactiile imobiliare clientii Dvs.
in ultimii ani?

a. Venituri proprii

b. Credit ipotecar / imobiliar

. Programul “Prima casa”

d. Alte variante:
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11.2. Care este cea mai des utilizatda modalitate de achitare a clientilor companiei Dvs.?

11. Evaluati caracteristicile unui imobil in functie de importanta acestora in luarea deciziei de

cumparare de catre client:

N/O | Caracteristici Foarte Important Indiferent | Putin Deloc
important important important

Pretul imobilului
Calitatea imobilului
Suprafata imobilului
Amplasarea / locatia
imobilului

5. Numarul de etaje al
blocului
Infrastructura
dezvoltata

Prezenta parcarii
Teren de joaca
Balcoane acoperite

0. Bloc  unic  sau
complex locativ

11. Prezenta
policlinicilor i/ sau
spitale in imediata

el AN e

o

B|©o|o|N

apropiere
12. Prezenta  unitatilor
comerciale in

apropiere(magazine,
supermarket, piatd)
13. Prezenta parcurilor /
zona verde

14. Spatii pentru odihna
si distractii

15. Impresiile lasate de
vanzator/agent
imobiliar

16. Gradul de cunoastere
a companiei de
constructii/agent
imobiliar

17. Gradul de incredere
in comerciant

18. Altele  (specificati
mai jos)
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12. Care este opinia Dvs. in raport cu pretul de vanzare al imobilelor?
a. Foarte inalt
b. Inalt

Mediu

. Accesibil

o o

e. Foarte accesibil

13. Acordati note de la 10 (pentru foarte important) pand la 1 (pentru foarte neimportant)
urmatoarelor elemente, 1n functie de importanta pe care o au asupra stabilirii pretului de vanzare
al imobilului :

a. Pretul materiei prime

b. Pretul terenului pentru constructie

c. Particularitatile imobilului

d. Alte costuri ale constructiei (inclusiv al utilizarii utilajelor si masinilor, in cazul in
care compania nu dispune)

e. Costurile pentru serviciile aferente constructiei

f. Amplasarea imobilului

g. Pretul imobilelor la concurenti

h.

Prezenta in apropiere a scolilor, gradinitelor

Prezenta parcarii

J. Prezenta terenului de joaca

k. Centre de agrement pentru copii si intreaga familie

|. Prezenta in imediata apropiere a centrelor comerciale (hypermarket, supermarket)
m. Zone pentru odihna si agrement

n. Prezenta in apropiere a spatiilor verzi / parcuri

Raportul dintre cerere si ofertda

Alte aspecte si caracteristici care sporesc valoarea imobilului pentru client

L T ©

Imaginea companiei de constructie

Altele

-~

14. Cum credeti ca vor evolua preturile pe piata imobiliard in 2023?
a. Vor creste cu pana la 10%

b. Vor creste cu peste 10%
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€. Vor scadea cu pana la 10%
d. Vor scddea cu mai mult de 10%

e. Alta varianta:

15. Care sunt metodele pe care le utilizati in analiza potentialului companiei Dvs.?
Analiza SWOT
Analiza PEST

Benchmarking

L

o o

Investigarea surselor statistice de informatie
Analiza portofoliului de activitati (metodele BCG 1 si BCG 2)
Harti de pozitionare (matricea Arthur D. Little, matricea General Electric, etc.)

Segmentarea pietei

o Q —H~ o

Nici una dintre cele enumerate anterior
. Altele

16. Indicati principalele directii de dezvoltare ale intreprinderii Dvs. pentru urmatorii 5 ani:
a. Lansarea noilor proiecte imobiliare
b. Diversificarea domeniilor de activitate
c. Construirea imobilelor in alte localitati
d. Pastrarea actualelor directii, plus completarea activitatii cu servicii aferente

e. Altele

17. Enumerati principalele proiecte pe care le aveti la moment:

18. Cum apreciati influenta migratiei asupra activitatii companiei Dvs.?
. Pozitiv

a
b. Neutru

o

. Negativ

o

. Alt raspuns

19. Considerati ca patrunderea companiei Dvs. pe noi piete (alte localitati), poate fi apreciata,
fiind?
a. Foarte complicata
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b. Complicata
C. Accesibila
d. Usoara

e. Foarte usoara

20. Alegeti, din lista de mai jos, obiectivele spre care se orienteaza compania Dvs. in scopul

elaborarii conceptiei/strategiei de dezvoltare:

a. Cresterea imaginii Intreprinderii si a produselor ei

b. Optimizarea pretului astfel, incat sa atragem mai multi cumparatori

c. Utilizarea tehnologiilor avansate n constructii

d. Cresterea productivitatii muncii
acordate

f. Realizarea proiectelor la preturi ajustate cererii cumparatorilor, dar fara a prejudicia
calitatea constructiei

g. Orientarea stricta catre nevoile si necesitatile consumatorilor

h. Cresterea competitivitatii intreprinderii

I. Patrunderea pe noi piete (constructia de imobil in alte localitati, orase)

J- Cresterea veniturilor

K. Cresterea vanzarilor

|. Dezvoltarea intreprinderii

m. Diversificarea activitatilor intreprinderii

n. Angajarea personalului calificat si specializat

0. Aplicarea unui tratament specific pentru diferite segmente de consumatori

p. Alt raspuns

21. Cum apreciati impactul pe care l-au avut asupra activitatii companiei Dvs. si a pietei

imobiliare in ansamblu, urmatoarele evenimente?

W Foarte Puternic Neutru Slab afectata | Foarte slab
Impactul | puternic afectata

Criza economico-
financiara (2008-2009)
Criza pandemica

COVID 19 (2020 -2022)
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Criza apérutd din cauza
conflictului militar din
regiune

22. Exprimati-va acordul sau dezacordul in raport cu urmdtoarele afirmatii cu privire la

comportamentul cumparatorului de imobile ca urmare a impactului crizelor economico-financiare

si pandemice:

N/O | Crizele (economico- | Acord Acord Nici/nici | Dezacord | Dezacord
financiara si pandemica) au | total total
contribuit la...

1. Scaderea interesului pentru
achizitionarea unui imobil

2. Cresterea incertitudinii
cumpdratorilor de imobile

3. Lipsa sigurantei in
achizitionarea de imobil

4. A crescut frica din cauza
instabilitatii din regiune

23. Apreciati adaptarea companiei Dvs. la noile schimbari in contextul crizei pandemice fiind...

a. Foarte usoara

b. Usoara

c. Nici/nici

d. Complicata

e. Foarte complicate

24. Care sunt cele mai semnificative si importante schimbari pe care le-ati adaptat in compania

Dvs. in aceasta perioada?

25. Cum apreciati nivelul si tendintele de dezvoltare ale pietei imobiliare din Republica

Moldova?

Va rugam sa va expuneti parerea in caseta de mai jos.

26. Ce inovatii tehnologice utilizati la moment 1n activitatea Dvs.?

(intrebare pentru companiile de constructii)
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Sau sunteti la curent ca sunt utilizate in constructiile de imobil locativ (intrebare pentru agentii

imobiliare)?

a.
b.
C.
d.

utilizarea materialelor de constructie ecologice
implementarea de programe "Economie de energie in constructii"
utilizarea materialelor noi pentru lucrarile de hidroizolare si anti-coroziune

tehnologiile inovatoare privind reducerea emisiilor de gaze cu efect de serd in

timpul constructiei

€.

utilizarea materialelor cu rezistenta ridicata (beton de inaltd rezistenta - clasa de

beton "B 60", "B 80", si otel de 1nalta rezistenta -grad de otel - 355, 465)

f.

solutii inovatoare in sistemele de inginerie de cladiri, cum ar fi sistemul de iluminat

inteligent (care 1si schimba intensitatea in functie de nivelul de lumina naturald)

g.
h.

sisteme inteligente de eliminare a deseurilor
nu sunt utilizate inovatiile tehnologice in procesul constructiei

Altele

27. Considerati ca inovatiile tehnologice in domeniul constructiei de imobil locativ:

a.

pe piata

i

o o

g.

ar putea fi un element important de diferentiere al companiilor/bunurilor imobiliare

ar putea duce la cresterea calitatii bunurilor imobiliare
ar putea duce la cresterea cererii pentru imobile

ar reduce semnificativ costurile de constructie

ar creste semnificativ costurile de constructie

ar trebui sd fie reglementate de stat

Altele

Daca doriti sd primiti rezultatele acestui studiu, va rugam sa indicati mai jos adresa Dvs. de

email:

Va multumim frumos pentru timpul si implicarea DVS.!
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ANEXA 16
GHID DE INTERVIU PENTRU EXPERTI iN DOMENIUL ECONOMIC /
IMOBILIAR / TEHNIC
Tema cercetarii: Piata imobiliara — evolutii si tendinte de dezvoltare in conditiile
Republicii Moldova
Va rugam sa indicati date generale despre Dvs.:

Nume/prenume:

Functia/ocupatia Dvs.:

1. Cum apreciati locul, rolul si importanta pe care o are piata imobiliard in structura
economica i sociala a tarii?

2. Cum apreciati nivelul de dezvoltare al pietei imobiliare si care sunt cele mai importante
probleme economice, riscuri $i provocari cu care se confrunta piata imobiliara in prezent si care ar
fi provocdrile ulterioare in acest domeniu?

3. Care este parerea Dvs. 1n raport cu nivelul cererii in ultimii ani? Care sunt factorii care
influenteaza cererea si oferta de bunuri imobiliare? Cum apreciati mediul concurential in cadrul
pietei imobiliare?

4. Care este opinia Dvs. in ceea ce priveste pretul de vanzare al imobilelor? Care sunt factorii
care influenteaza pretul bunurilor imobiliare?

5. Cum apreciati influenta fenomenului migratiei asupra evolutiei pietei imobiliare?

6. Cum apreciati impactul pe care l-au avut asupra pietei imobiliare urmatoarele evenimente:

> Criza economico - financiara (2008-2009),

» Criza pandemica (COVID 19),

» Criza aparuta din cauza situatiei politice din regiune (februarie 2022- prezent).

7. Care este opinia Dvs. in raport cu implementarea inovatiilor tehnologice si ingineresti n
cadrul constructiei de imobil si cum apreciati influenta acestora asupra tranzactiilor imobiliare si
a comportamentului cumparatorilor de imobile?

8. Ce planuri de recuperare a economiei ar fi bine sa dezvolte Guvernul Republicii
Moldova? Existd anumite politici sau masuri propuse de Guvern care pot avea un impact
semnificativ asupra pietei imobiliare pe viitor?

9. Care sunt prognozele pe care le estimati cu privire la evolutia pietei imobiliare? Ce sfaturi
aveti pentru cumpdratorul care doreste sa investeasca in proprietdti imobiliare si care ar fi zonele
pe care le considerati cele mai promitatoare pentru astfel de investitii?

Va multumesc pentru receptivitate, colaborare si ajutor!!!
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Tabelul A.17. Lista companiilor de constructie si dezvoltatorii

ANEXA 17

care isi desfasoara activitatea in cadrul pietei imobiliare din Republica Moldova

Ne Lista companiilor de constructie
1. ALIMCONSTRUCT GRUP
2. ASTERCON GRUP
3. BASCONSLUX SRL
4. BOIAR HOUSE SRL
5. BRAUS COM SRL
6. CITY DEVELOPMENT SRL
7. COMALION LCA S.R.L. SICOMALION & CO S.R.L.
8. CONSTRAL — PRIM SRL
9. CRASIGAL SRL
10. DANSICONS SRL
11. ECOSEM GRUP SRL
12. ECOVZOR CONSTRUCT IMOBIL SRL
13. ELAT NEOCONS SRL
14. ELDORADO TERRA SRL
15. ELEMENT STIL
16. EXFACTOR GROUP SRL
17. FINSTROI — INVEST SRL
18. GLORINAL” SRL
19. GONVARO COM SRL
20. HORUS SRL
21. IMOBIL GROUP SRL
22. INAMSTRO SRL
23. INTERACTIV SA
24. KIRSAN COM SRL
25. KAZINST SRL
26. LAGMAR IMPEX SRL
27. MONOLIT” SA
28. NEOCASA SRL
29. ORIZONT SA
30. RECONSCIVIL SRL
31. RESIDENT CONSTRUCT SRL
32. SEVACONS SRL
33. SILENTAGRO SRL
34. SKY HOUSES RL
35. STILCONSTRUCT SRL SC
36. URBANCONSTRUCT - TT SRL
37. URBANCITY GROUP SRL
38. IANODAVI HOME SRL

Sursa: elaborat de autor
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ANEXA 18

Tabelul A.18. Lista agentiilor imobiliare din municipiul Chisinau

No Lista agentiilor imobiliare:
1. ACCES IMOBIL
2. ARIA GRUP SRL
3. AXA IMOBIL
4. CAPITALIMOBIL S.R.L.
5. FLOREAN AND PARTNERS SRL
6. IMOBI — ONLINE SRL
7. KAZINST GRUP SRL
8. MARKET IMOBILE
9. NEO FENSTER SRL
10. O'KEY IMOBIL SRL
11. O'KEY REAL ESTATE
12. OLIEX-N S.R.L
13. OTVE PARTNERS
14. PROIMOBIL ESTATE SRL
15. PROTECT IMOBIL
16. RE/MAX INVEST MOLDOVA
17. REMARK IMOBIL
18. ROMANESCU&CO
19. TOP JUST S.R.L
20. ALEXANDROV REIT SRL, care functioneaza sub marca comerciala

"Newdoor Realty"

Sursa: elaborat de autor
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ANEXA 19

17,70
/ % ® pand la
u/18-25 ani 1,90 3500 lei

% 610

=26-35ani 0% 0% 408 /420,90
‘ 6 = 7501 -

= 36-45 ani 28% 10000 lei

10000 -
46-55 ani 758 = Rural ‘ 15000 lei.

2280 200 0% = 15000 i
’ = 55+ ani 245 mai mult
0% . altele

Figura A.19.1. Structura esantionului dupa varsta, mediul de trai si nivelul
veniturilor, %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

= 0 odaie

= doud odai

= trei odai si
mai mult

Figura A.19.2. Opinia respondentilor/agenti economici cu privire la preferintele
cumpadratorilor in raport cu numarul de odii pentru un imobil/apartament in cadrul pietei
primare si/sau secundare, in %

Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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Continuare ANEXA 19

® pana la 55 m2
= pana la 75 m2
= pana la 100 m2

mai mult de
100 m2

Figura A.19.3. Opinia respondentilor/agenti economici cu privire la preferintele
cumparatorilor in raport cu suprafata imobilului/apartament in cadrul pietei primare
si/sau secundare, in %

Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Alte localitati (raioanele din centru.. s 53%
Suburbia orasului Chisindu T 53 2%
Chisinau sector Botanica mEEEESSS————————— 36,8%
Chisinau sector Buiucani HE—— 52 600
Chisinau sector Ciocana IEEEE——————— 47 4%

Chisinau sector Ragcani IES——— 57,900

Chisinau sector Centru IEE——————————— 31,6%

Figura A.19.4. Opinia respondentilor/agenti economici cu privire la preferintele
cumparatorilor in raport cu amplasarea imobilului, in %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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Continuare ANEXA 19

Tabelul A.19.1. Gradul de multumire al respondentilor fata de caracteristicile

imobilului
Denumire caracteristica: Scorul mediu
obtinut:
Calitatea imobilului 4,07
Infrastructura regiunii 4,14
Pretul de cumparare al 3,89
imobilului
Amplasarea imobilului 4,25
Proiectul imobilului 4,03
Prezenta ascensoarelor 3,46
Tipul incalzirii 4,01
Prezenta parcarii 3,75
Sursa: Curte amenajata 3,88

elaborat de autor in baza rezultatelor cercetarii

Tabelul A.19.2. Importanta caracteristicilor imobilului in luarea deciziei de

cumparare
N/O Denumire caracteristica: Scorul mediu Scorul mediu
obtinut/persoane | obtinut/persoane
fizice: juridice:
1. | Pretul imobilului 4,65 4.84
2. | Calitatea imobilului 4,64 4,68
3. | Suprafata imobilului 4,39 4,05
4. | Amplasarea imobilului 4,42 4,26
5. | Infrastructura regiunii 4,36 4,26
6. | Numarul de etaje al blocului 3,90 3,47
7. Prezenta parcarii 4,41 4.47
8. | Teren de joaca 4,21 411
9. | Balcoane acoperite 4,04 3,47
10.| Bloc unic sau complex locativ 3,85 3,47
11.| Policlinici/laboratoare/spitale in apropiere 4,12 3,53
12. Unltz!p comerciale/supermarketuri in 4,24 3,79
apropiere
13.| Zona verde /parcuri 4,19 4,32
14.| Spatii pentru odihna si distractii 3,96 3,58
15.| Impresiile lasate de vanzator (agentie 392 3.89
imobiliara, companie de constructie) ' ’
16.| Gradul de cunoastere a companiei/agentiei 4,14 400
imobiliare '
17.| Gradul de incredere in comerciant 4,18 4,26

Sursa: elaborat de autor in baza rezultatelor cercetarii
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ANEXA 20

ar putea fi un element important de. . I 90,90%
ar putea duce la cresterea calitatii.. IS 100%
ar putea duce la cresterea cererii.. NN 63,60%
ar reduce semnificativ costurile de.. NN 36,40%
ar creste semnificativ costurile de.. I 27,30%

ar trebui sa fie reglementate destat [ 18,20%

Figura A.20. Avantajele implementarii si utilizarii inovatiilor tehnologice si
ingineresti in domeniul constructiei de imobil locativ in opinia agentilor economici
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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ANEXA 21

68,4
26,3
. 0,5 0,5
Cu un nivel Cudoudnivele  Cu trei nivele si Cu mansarda

mai mult

Figura A.21. Opinia respondentilor/agenti economici cu privire la preferintele
cumparatorilor in raport cu numaérul de nivele al imobilului/casa individuala de locuit, in %
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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ANEXA 22

Tabelul A.22. Ierarhizarea caracteristicilor imobilului in functie de importanta

acestora in luarea deciziei de cumparare

N/O Denumire caracteristica: Nota obtinuta Locul

18. | Pretul materiei prime 9,58 2

19. | Pretul terenului pentru constructie 10,00 1

20. Particularitatile imobilului 8,68 7

21. Alte costuri ale constructiei (inclusiv al 8,32 9
utilizarii utilajelor si masinilor, in cazul in
care compania nu dispune)

22. | Costurile pentru serviciile aferente 8,89 5
constructiei

23. | Amplasarea imobilului 9,32 3

24. | Prezenta in apropiere a scolilor, gradinitelor 8,00 12

25. | Prezenta parcarii 9,26 4

26. | Prezenta terenului de joaca 8,26 10

27. | Centre de agrement pentru copii si intreaga 8,11 11
familie

28. | Prezenta in imediata apropiere a centrelor 8,37 8
comerciale (hypermarket, supermarket)

29. | Zone pentru odihni si agrement 7,63 14

30. | Prezenta in apropiere a spatiilor verzi / 9,58 2
parcuri

31. | Raportul dintre cerere si oferta 8,84 6

32. | Alte aspecte si caracteristici care sporesc 7,74 13

valoarea imobilului pentru client

Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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ANEXA 23

52.60%
26,30%
15,80%
I 5,30%
b -
Foarte inalt Inalt Mediu Accesibil Foarte

accesibil

Figura A.23.1. Opinia agentilor economici in raport cu nivelul preturilor pentru
bunurile imobiliare locative
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Vor ramane stabile S 21 20%
vor ramane la acelasi nivel, posibil.. m# 5,30%
Vor scadea cu mai mult de 10% 0%
Vor scddea cu pana la 10% = 5,30%
Vor creste cu peste 10% W 10,50%

Vor creste cu pana la 10%
63,20%

Figura A.23.2. Opinia agentilor economici in raport cu evolutia preturilor pentru
bunurile imobiliare locative in viitor
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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ANEXA 24

Tabelul A.24.1. Oferta bancilor comerciale din Republica Moldova privind creditele

imobiliare
Banca Credit Lenrimenl, Rata dobanzii
BCR B BCR Acasa 12 - 300 8.5% - 8.9%
Victoriabank Imobiliar 1-300 8.9% - 11.12%
maib Imobiliar 6 - 360 9% - 9.5%
8 | P Ipoteca locativa  ||120 - 240 ||10.99%
=4 Creplljc _|mob|I|ar de 1- 360 11.5% - 12%
achizitie
MOLDINDCONBANK
E c B Casa Mea 12 - 240 12%
3\0 Pentru reparatie si 12 -24 16.5%
COMERTBANK mobild 70

Sursa: elaborat si sistematizat de autor in baza informatiilor de pe site-urile web ale
bancilor comerciale si a sursei [https://bancamea.md/loans, accesat: 11.06.2023].
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https://bancamea.md/banks/credits/bcr?loan=102
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Continuare ANEXA 24

Tabel A.24.2. Structura portofoliului de credite pe sectorul bancar al RM (pe ramuri),

prezentat in dinamica, perioada: 2018-2022, moneda nationala (lei), anual

Anul: Denumirea bancii comerciale Portofoliul de credite, sold la sfarsitul perioadei de
gestiune (lei)
Credite acordate in Credite acordate pentru
domeniul procurarea/constructia
constructiilor imobilului
2022 BC ,,MOLDOVA - 373,517,244 3,258,777,386
AGROINDBANK” S.A.
B.C.,,COMERTBANK” S.A. 37,450,514 188,576,840
BC ,.EuroCreditBank” S.A. 15,532,957 97,682,413
B.C. ,,LENERGBANK” S.A. 9,095,000 143,362,103
B.C. ,EXIMBANK” S.A. 1,115,464 1,007,282,744
,FinComBank” S.A. 6,837,218 110,524,533
OTP Bank S.A. 24,831,490 2,130,308,845
BC ,,Moldindconbank” S.A. 196,281,488 3,451,740,128
B.C. ,,ProCredit Bank” S.A. 0 174,626,817
BCR Chisinau S.A. 0 166,707,565
B.C. ,,VICTORIABANK” S.A. 76,416,541 1,380,700,481
2021 BC ,,MOLDOVA - 350,180,881 2,968,839,440
AGROINDBANK” S.A.
B.C. ,,COMERTBANK” S.A. 29,451,005 187,024,398
BC ,,EuroCreditBank” S.A. 11,988,620 106,795,318
B.C. ,,ENERGBANK” S.A. 11,948,087 118,559,628
B.C. ,,EXIMBANK” S.A. 526,400 905,562,587
,FinComBank” S.A. 7,770,642 76,252,341
OTP Bank S.A. 27,244,714 2,299,219,380
BC ,,Moldindconbank” S.A. 202,236,602 3,157,346,324
B.C.,,ProCredit Bank” S.A. 0 83,459,119
BCR Chisinau S.A. 0 157,277,490
B.C. ,,VICTORIABANK” S.A. 50,075,949 1,366,455,329
2020 BC ,,MOLDOVA - 135,511,096 1,935,751,593
AGROINDBANK” S.A.
B.C.,,COMERTBANK” S.A. 16,566,411 122,249,483
BC ,,EuroCreditBank” S.A. 14,705,833 86,238,838
B.C. ,,ENERGBANK” S.A. 5,631,841 54,561,154
B.C. ,,EXIMBANK” S.A. 337,904 747,757,279
,.,FinComBank” S.A. 11,075,584 68,659,457
OTP Bank S.A. 35,266,467 1,767,960,534
BC ,,Moldindconbank” S.A. 159,653,499 1,704,495,862
B.C. ,,ProCredit Bank” S.A. 210,368 30,811,932
BCR Chisinau S.A. 0 130,637,852
B.C. ,,VICTORIABANK” S.A. 46,278,037 1,222,203,373
2019 BC ,MOLDOVA - 102,563,394 2,020,303,456
AGROINDBANK” S.A.
B.C.,,COMERTBANK” S.A. 20,905,168 40,291,208
BC ,,EuroCreditBank” S.A. 7,058,383 88,560,348
B.C.,LENERGBANK” S.A. 13,809,031 60,371,493
B.C. ,,EXIMBANK” S.A. 1,024,586 554,234,771
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Continuare TABEL A.24.2.

,,FinComBank” S.A. 13,120,074 75,318,392
OTP Bank S.A. 19,649,471 1,162,481,074
BC ,,Moldindconbank” S.A. 166,115,115 1,384,384,591
B.C. ,,ProCredit Bank” S.A. 339,303 11,618,245
BCR Chisinau S.A. 0 84,583,950
B.C. ,,VICTORIABANK” S.A. 71,364,224 743,195,410
2018 BC , MOLDOVA - 125,285,195 1,363,559,659
AGROINDBANK” S.A.
B.C.,,COMERTBANK” S.A. 3,003,907 16,017,609
BC ,.EuroCreditBank” S.A. 8,747,335 87,133,152
B.C.,,ENERGBANK” S.A. 27,603,430 62,818,185
B.C.,EXIMBANK” S.A. 4,058,200 286,448,590
,,FinComBank” S.A. 16,387,361 76,579,792
OTP Bank S.A. 12,829,363 809,624,064
BC , Moldindconbank” S.A. 98,051,332 853,031,333
B.C.,,ProCredit Bank” S.A. 650,966 2,274,838
BCR Chisinau S.A. 0 85,006,699
B.C.,,VICTORIABANK” S.A. 74,579,632 295,174,091

Sursa: https://www.bnm.md/bdi/pages/reports/drsb/DRSB7.xhtml?id=0&Ilang=ro
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ANEXA 25

94,70% 84,20%
26,30%
Venituri proprii ~ Credit ipotecar /  Programul “Prima Altele
imobiliar casa”

Figura A.25.1. Opinia respondentilor/agenti economici cu privire la sursele de
finantare la care au apelat pentru tranzactiile imobiliare clientii acestora in ultimii ani
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

52,70%
42,20%

5,10%
[

Cash Transfer bancar Altele

Figura A.25.2. Opinia respondentilor/agenti economici cu privire la modalitatea de
plata preferata de clientii acestora in ultimii ani
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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ANEXA 26

52,60%
31,60%
1 %
0,50% I 5.30% o
] - 0
Foarte Dezvoltat Mediu Putin dezvoltat Foarte putin
dezvoltat dezvoltat

Figura A.26.1. Aprecierea nivelului de dezvoltare al pietei imobiliare din
Republica Moldova
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

52.60%
42,10%
5,30% 0 0
— 0% 0%
foarte Puternica Medie Slab dezvoltata Foarte slab
puternica dezvoltata

Figura A.26.2. Aprecierea nivelului concurentei in cadrul pietei imobiliare din
Republica Moldova
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii

Altele s 10,60%
Scaderea cererii la imobile ca.. n———————g8 2 (0%
Probleme in aprovizionarea cu... 0%
Costuri Inalte ale creditirii ———ssssss——— 57 900%
Concurenta inalta =————————— 3] 60%
Lipsa mijloacelor financiare m———— 31 60%
Neincrederea / frica persoanelor. . m————————————— 47 40%
Lipsa fortei de munca necalificatd. . m———— 26 40%
Costuri mari pentru remunerarea. . m————— 26 30%
Lipsa fortei de munca calificatda m———————8 (0
Cresterea excesiva a preturilor. . r————————— 5 6000

Figura A.26.3. Principalele problemele cu care se confruntia companiile din cadrul

pietei imobiliare din Republica Moldova
Sursa: elaborata de autor in baza rezultatelor cercetarii
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ANEXA 27

Structura avutieie moldovenilor, miliarde USD

Depozite Nete; Capital
1,35; 3% Actionar; 1,6;
Terenuri (,4%
Agricole;3,7;

9%

Spatii
comerciale;
6,9; 16%

Locuinte; 28,4;
68%

Sursa: Estimari proprii in baza datelor Biroului National de Statistica, Agentieie Imobiliare
Lara, Nika Imobil, Bancii Nationale a Moldovei, Agentiei Serviciilor Publice, Comisiei Nationale
a Pietii Financiare

Figura A.27.1. Structura avutiei moldovenilor, mlrd. USD

Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav lonita in cadrul
interviului

Avutia gospodariilor casnice din Moldova, miliarde USD

43,5

41,8 41,8

2,8 3,2 3,0 29

1991 1995 2000 2005 2008 2010 2015 2020 2021 2022

mm Bunuriimobiliare (locuinte, spatii comerciale, terenuri agricole)
I Resurse financiare (Depozite nete banci, capital actionar)
—TOTAL

Sursa: Estimari proprii in baza datelor Biroului National de StatisticiAgentiilor imobiliare, Bancii
Nationale a Moldovei, Agentiei Serviciilor Publice, Comisiei Nationale a Pietii Financiare

Figura A.27.2. Avutia gospodariilor casnice din Moldova, mird. USD
Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav Ionita in cadrul
interviului
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Continuare ANEXA 27

Avutia per adult Tn 2022, mii USD

America de Nord I 560,83
Eurcpa [N 130,3
Media Globala I 87,5
Asia-Pacific [l 64,7
mun. Chisindu [l 36,3
America Latina [l 27,7
Populatia urbana M 16,7
Republica Moldova W 14,5
Africa 1 8,4

Populatia rurala | 2,5
(4] 100 200 300 400 500 600
Sursa: Credit Suisse, Research Institute, Global Wealth Report 2022
Pentru Moldova estimari proprii in baza datelor Biroului National de Statistica,

Agentieie Imobiliare Lara, Nika Imobil, Bancii Nationale a Moldovei, Agentiei Serviciilor
Publice, Comisiei Nationale a Pietii Financiare

Figura A.27.3. Avutia per adult in 2022, mii USD
Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav lonita in cadrul
interviului

Structura avutiei moldovenilor, miliarde USD

41,8 41,9
40,0 36—,3//
300 28,2 28,4

6,9
oo , 3,6 3,7
1,58 1,7 1,37 16 1,35 1,6
oo — ] E—
2020 2021 2022
B Locuinte W Spatii comerciale Terenuri Agricole mmDepozite Nete mmCapital Actionar —TOTAL

Sursa: Estimari proprii in baza datelor Biroului National de Statisticd, Agentieie Imobiliare
Lara, Nika Imobil, Bancii Nationale a Moldovei, Agentiei Serviciilor Publice, Comisiei Nationale
a Pietii Financiare

Figura A.27.4. Structura avutiei moldovenilor, mird. USD

Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav Ilonita in cadrul
interviului
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Continuare ANEXA 27

100
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40
30
20

—=C O

2000 2005 2008 2010 2015 2020 2021 2022

—o— Moldova =o-Media globala

Figura A.27.5. Avutia per capita in lume si Moldova, mii USD
Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav lonita in cadrul
interviului
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ANEXA 28

Pretul si accesibilitatea locuintelor in municipiul Chisiniu

Pretul mediul de vanzare a unui apartament in mun. Chisindau, Euro/m2

1000

900

900

800 g 764

745 747 74

564 57

558 548 549

I n n v i

19951996 1997 1998 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 20072008/1\2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Estimari proprii in baza datelor oferite de Banca Nationald a Moldovei, www.bnm.md Indicele pretului bunurilor imobile rezidentiale (RPPI) si a
informatiilor oferite public de Bursa Lara, www.lara.md, Nika Imobil, www.nikaimobil.md alte agentii imobiliare
Nota: EURO/M2, pana in 1999 ECU/M2

Figura A.28.1. Pretul mediu de vinzare al unui apartament in mun. Chisiniu, €/m?
Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav lonita in cadrul
interviului

Accesibiltiatea locuintelor in mun. Chisindu
(Salarii medii anuale pentru procurarea unui apartament de 70 m2)

36,1364
330 32,4
/ 4319
307 302 313306
w0 W 287 g 2838
258
238 24,2
21,5 21,8715
o 17,817,5
162156
14,4
1,
10 1

| |8933369091358382

1995 1996 1997 1958 1999 2000 2001 2002 2003 2004 2005 2006 2007 2008 2009 2010 2011 2012 2013 2014 2015 2016 2017 2018 2019 2020 2021 2022 2023

Figura A.28.2. Accesibilitatea locuintelor in mun. Chisiniu, salarii medii
Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav lonita in cadrul
interviului
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Continuare ANEXA 28

Salariul mediu anual in Republica Moldova, Euro

7,000

6.552
6.349
6.051
- 5723
5,435
5.150
. 4828
" 2,606
2.174
1.008
1000
oy U6 I
m N
Il n v | est.
1995 2000 2005 2010 2015 2020 2021 2022 2023

Figura A.28.3. Salariul mediu anual in Republica Moldova, €
Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav lonita in cadrul
interviului

Pretul mediu a apartamentelor in mun. Chisindu (Euro/m2)

1.000

900 890 893 ggg 899 900
900

800 764 764

745 747 749

137

1995 1996 1997 | 1998 | 1999 | 2000 2001 2002 | 2003 2004 | 2005 | 2006 2007 2008/IV 2009 | 2010 2011 2012 | 2013 | 2014 | 2015 2016 2017 2018 2013 | 2020 | 2021 2022 2023

——Pretul mediu apartamente ——Pretul mediu apartamente noi
Estimari proprii in baza datelor oferite de Banca Nationala a Moldovei, www.bnm.md Indicele pretului bunurilor imobile rezidentiale (RPPI) si a
informatiilor oferite public de Bursa Lara, www.lara.md, Nika Imobil, www.nikaimobil.md alte agentii imobiliare
Figura A.28.4. Pretul mediu al apartamentelor in mun. Chisin:u, €/m?
Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav lonita in cadrul
interviului
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Continuare ANEXA 28
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Figura A.28.5. Valoarea de piati a locuintelor din mun. Chisinau, mird. USD
Sursa: materialele oferite de expertul in probleme economice Veaceslav lonita in cadrul
interviului
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ANEXA 29

Articolul 2 al Legii nr. 128 din 11.07.2014, cu privire la performanta energetica a
cladirilor

Prezenta lege stabileste cerinte cu privire la:

a) ...

b) "aplicarea cerintelor minime de performantd energetica pentru:

— cladirile noi §i noile unitati ale cladirilor existente;

— cladirile existente si unitdtile acestora atunci cdnd acestea sdnt supuse unor renovdiri
majore;

— elementele care fac parte din anvelopa cladirii si care au un impact semnificativ asupra
performantei energetice a anvelopei cladirii atunci cind sant modernizate sau inlocuite,

— sistemele tehnice ale cladirilor, ori de cate ori acestea sant instalate, modernizate sau
inlocuite;

C) certificarea performantei energetice a cladirilor si a unitatilor de cladiri,

d) inspectia periodica a sistemului de incalzire si a sistemului de climatizare din cladiri,

e) sistemele de control independent al certificatelor de performantd energetica si al
rapoartelor de inspectie periodica a sistemelor de incalzire §i a sistemelor de climatizare din
cladiri;

f) planul national pentru cresterea numdarului de cladiri al caror consum de energie este

aproape egal cu zero".

Sursa: https://lege.md/privind performanta energetica a cladirilor/art-2
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ANEXA 30

Programul PRIMA CASA
Programul ,,Prima Casa” a fost lansat in 2018. Pana in prezent, in cadrul acestuia au fost
depuse 8553 de cereri.

Suma creditelor acordate: 4,43 miliarde lei
Valoarea garantiilor active: 2,21 miliarde lei
Beneficiaza de programe din bugetul de stat 8102 persoane, dintre care:

e 5561 sunt familii,

e 2541 - tineri necdsatoriti.

e Varsta medie a solicitantilor este de 31 de ani.

Suprafata medie a locuintelor procurate prin intermediul programului constituie 60,91
m.p., iar valoarea acestora - 640,51 de mii de lei (32 de mii de euro). Din numarul total al
locuintelor procurate, 7557 sunt situate in zonele urbane, iar 545 - in cele rurale. 7338 locuinte
procurate sunt apartamente, iar 764 - case de locuit individuale.

Conditiile care trebuie Intrunite:

Varsta pana la 45 ani

Achitarea primei rate de cel putin 10 % din costul locuintei

Cetatean al Republicii Moldova, angajat n Republica Moldova cu venit oficial
Rata lunara, dobanda calculatd si comisionul sd nu depaseascda 50 % din venitul
oficial net al familiei, inclusiv al rudelor de gradul intai

Sa nu aiba credite ipotecare pentru locuinte

e Sa nu detina dreptul de proprietate deplind sau cote parti pentru ultimele 12 luni.

Acte necesare:

Raportul de evaluare a bunului imobiliar

Extras din registrul bunurilor imobiliare

Actele care atesta veniturile lunare

Actele de identitate ale participantilor la tranzactie
Documente aferente imobilului.

Sursa: elaborat de autor in baza analizei sursei [1, disponibil:
https://accesimobil.md/blog/6563-locuinte-achizitionate-credit-prima-casa]
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ACTE DE IMPLEMENTARE

Institutia Publica

Centrul de Excelentd in Construcyii
MD-2028, Republica Moldova, mun Chigindu,
str. Ghe Asachi 71,

tel: +373(0)2 2721234, fax: +373(0)22731005
email; colegiul2028@yahov com

Ministerul Educatiei si Cercetarii
al Republicii Moldova

MD-2033, Republica Moldova, mun, Chigindu,
piata Marii Adunarit Nationale 1,

tel: +373(0)22 2501 34

enails cancelra@med oy md

ACT DE IMPLEMENTARE

a rezultatelor obtinute de dna ROTARU OLESEA
in cadrul tezei de doctor in economie cu tema: PIATA IMOBILIARA: EVOLUTII SI
TENDINTE DE DEZVOLTARE IN CONDITIILE REPUBLICII MOLDOVA.

Prezentul act confirma ca rezultatele cercetarilor stiintifice efectuate de dna Rotaru
Olesea, in cadrul realizarii tezei de doctor, prezinta interes deosebit pentru /P Centrul de
Excelenta in Constructii si vor fi utilizate in cadrul procesului de instruire.

Pentru cadrele didactice si elevii de la specialitatea "Evaluarea imobilului” si
“Cadastru si Organizarea Teritoriului”, rezultatele cercetarilor pot fi utilizate ca baza
teoretica in cadrul disciplinelor in care se studiaza piafa imobiliara. Luand in consideratie,
ca la baza tezei de doctorat sunt si opiniile expertilor din domeniu in raport cu situatia
actuala a pietii imobiliare si tendintele acesteia, lucrarea poate servi si ca sursd
bibliografica la elaborarea lucrérilor/proiectelor de curs sau a lucrérilor de diploma.

Ne exprimam convingerea cé rezultatele prezentate in teza de doctorat vor contribui

la imbunatatirea atat a sectorului academic cat i cel economic din domeniu.

Lucia TURCAN, director IPCEC %-’

Giulieta RAILEAN, prof. de specialitate, Cadastru si Evaluarea imobilului
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FLOREAN AND PARTNERS - Broker Imobiliar

ACT DE IMPLEMENTARE

a rezultatelor cercetirilor stiintifice

Compania ,,FLOREAN AND PARTNERS,, SRL, in persoana directorului
Florean Iurie, confirmi relevanta cercetirii efectuate de dna ROTARU Olesea in
cadrul tezei de doctor in economie cu tema: Piafa imobiliard: evolutii si tendinte de
dezvoltare in conditiile Republicii Moldova, si isi manifestd interesul pentru
utilizarea acestora ca bazi de informatii actualizate, care vor fi utilizate de catre
companie in cercetirile pe care le realizim sistematic, iar rezultatele vor contribui la

cresterea performantei §i competitivititii companiei in domeniul imobiliar.

YS’énnitura
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ACT DE IMPLEMENTARE

a rezultatelor cercetérilor stiintifice realizate de dna ROTARU Olesea
in cadrul tezei de doctor in economie cu tema: Piata imobiliard: evolutii si

tendinte de dezvoltare in conditiile Republicii Moldova.

Prin prezentul, confirmdam ca rezultatele cercetarii aduc contributii
semnificative domeniului imobiliar per ansamblu si companiei SV IMOBI ONLINE
SRL in mod special, inclusiv prin combinarea rezultatelor obtinute in urma cercetarii
cantitative in scopul studierii comportamentului consumatorului de imobile, prin
documentarea si analiza datelor secundare, prin evaludrea situatiei actuale ale pietei
imobiliare si prin identificarea tendintelor de dezvoltare ale acesteia conform

recomandarilor si estimarile expertilor economici si imobiliari.

Astfel, aceste constatari stiintifice furnizeaza un cadru relevant si solid
pentru companie, fiind un suport incontestabil in luarea deciziilor strategice,
dezvoltarea produselor companiei adaptate nevoilor pietei si mentinerea unei

abordari inovatoare si eficiente in domeniul imobiliar.

( 7 = \I( - )
Administrator: STAVER Viorel =
Semnatura

7 .
./9 1T,
7172310 &
/k’Doca. >
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Declaratia privind asumarea raspunderii

Subsemnata, Rotaru Olesea, declar pe raspundere personala cd materialele prezentate in teza
de doctorat sunt rezultatul propriilor cercetdri si realizari stiintifice. Constientizez ca, In caz

contrar, urmeaza sa suport consecintele in conformitate cu legislatia in vigoare.

Rotaru Olesea P
e/
(Hbta e
Data 27.03.2024 >
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europass

Informatii personale

Nume / Prenume
E-mail(uri)
Sex

Experienta profesionala

CURRICULUM VITAE

ROTARU Olesea
olesea.ro@gmail.com, olesea.rotaru@ase.md
feminin

Perioada
Functia sau postul ocupat

Activitati si responsabilitati
principale

Numele adresa

angajatorului

si

Tipul activitatii sau sectorul
de activitate

Septembrie 2006-prezent
Asistent univ., lector univ., lector superior universitar

Departamentul ,,Marketing si Logistica”, ASEM
Predarea cursurilor la ciclul I (licenta) si ciclul Il (masterat);
Discipline predate: Marketing, Marketingul general si business
to business, Comportamentul cumpdratorului, Tehnici
promotionale, Tehnici de vanzari, Reclama si Relatii cu publicul .
Coordonarea activitatii studentilor in calitate de conducétor
stiintific al proiectelor de an, tezelor de licentd/master;
Coordonarea activitatii stiintifice a studentilor;
Activitate de cercetare stiintificd (publicare lucrari /articole
stiintifice, participari la manifestari stiintifice nationale si
internationale).

Academia de Studii Economice din Moldova, MD-2005, mun.
Chisindu,

str. Mitropolitul G. Banulescu-Bodoni nr.59

Facultatea ”Business si administrarea afacerilor”

Catedra ,,Marketing si logistica”

Invatamant superior si cercetare

Perioada
Functia sau postul ocupat

Februarie 2020 — iulie 2020
Specialist In Marketing

“Megagold” SRL

Numele si adresa | Chisinau, str. Calea Orheiului 20/1 of 302, Republica Moldova
angajatorului
Perioada lanuarie 2007- iunie 2007

Functia sau postul ocupat

Lector universitar
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Activitati si responsabilitati
principale

Numele adresa

angajatorului

si

Tipul activitatii sau sectorul
de activitate

Predare. Ciclul I Licenta. Cursuri si seminarii sustinute:
Comportamentul cumparatorului, Marketing Business to
Business. Cercetare in domeniul stiintelor economice,
marketing.

Universitatea de Stat din Moldova, MD-2009, mun.Chisinau,

Str. A. Mateevici, nr. 60

Facultatea ”’Stiinte Economice”

Catedra “Management”; “Marketing”

Invatdmant superior si cercetare

Perioada
Functia sau postul ocupat

lunie 2005 — iunie 2006
Specialist in Marketing

“Victacon Plus” SRL

Numele si adresa | mun. Chisindu, sec. Botanica, str. Dacia bd., 29
angajatorului
Educatie si formare
Perioada | Decembrie 2021 — decembrie 2022
Calificarea / diploma | Certificat de recalificare la domeniul de formare profesionala
obtinutad |Stiinte ale educatiei, 0111.3/ PSIHOPEDAGOGIE. Modul

Numarul, seria diplomei si
anul eliberarii

Numele si tipul institutiei de
invatamant / furnizorului de
formare

psihopedagogic, nivelul 6.

Nr. De inregistrare: 14234001262356,
Seria: CR000000120

Ministerul Educatiei si Cercetarii

Academia de Studii Economice din Moldova, MD-2005, mun.
Chisinau,

str. Mitropolitul G. Banulescu-Bodoni nr.59

Perioada
Calificarea / diploma
obtinuta

Numarul, seria diplomei si
anul eliberarii

Numele si tipul institutiei de
invatamant / furnizorului de
formare

Septembrie 2021 — mai 2023

Scola Masterala de Excelenta in Economie si Business,
ASEM

Studii postuniversitare, program de master: Comert exterior
si activitate vamala

MP Nr. 000027197, Eliberat la 20 iunie 2023

Academia de Studii Economice din Moldova, MD-2005,
mun. Chisinau,

str. Mitropolitul G. Banulescu-Bodoni nr.59
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Perioada

Calificarea / diploma obtinuta
Numarul, seria diplomei si
anul eliberarii

Numele si tipul institutiei de
invatdmant / furnizorului de
formare

Noiembrie 2019 — mai 2020
Evidenta contabild / Contabil
Certificat nr. 25/20 din 01 iulie 2020

Eurostudii SRL
Bulevardul Decebal 80, Chisinau 2038

Perioada

Calificarea / diploma obtinuta
Numarul, seria diplomei si
anul eliberarii

Numele si tipul institutiei de
invatdmant / furnizorului de
formare

Martie 2008
Cursuri de psihopedagogie
Certificat nr. 0115 din 22 martie 2008

Academia de Studii Economice din Moldova, MD-2005, mun.
Chisinau,
str. Mitropolitul G. Banulescu-Bodoni nr.59

Perioada

Competente
dobandite

profesionale

Numele si tipul institutiei de
invatamant / furnizorului de
formare

2008 — 2012 Studii de doctorat: ,,Marketing; logistica”,
Academia de Studii Economice din Moldova

Aprobat noul conducator stiintific in decembrie 2021, cu
prelungirea termenului de sustinere a tezei de doctor pana la 30
iunie 2024.

Abilitati: de cercetare-documentare, sinteza, culegere si
prelucrare de date folosite in cercetare, interpretare rezultate
obtinute in cercetare.

Academia de Studii Economice din Moldova, MD-2005, mun.
Chisinau,

str. Mitropolitul G. Banulescu-Bodoni nr.59

Facultatea ”Business si administrarea afacerilor”

Catedra ,,Marketing si logistica”

Perioada

Calificarea / diploma obtinuta
Numarul, seria diplomei si
anul eliberarii

Competente profesionale

dobandite

Numele si tipul institutiei de

2005 -2006

Masterat, Specialitatea “Administrare afacerilor”
AM Nr. 008442, Eliberat la 12 septembrie 2006

Studii postuniversitare, masterat

Academia de Studii Economice din Moldova, MD-2005, mun.

invatamant / furnizorului de | Chisinau,
formare str. Mitropolitul G. Banulescu-Bodoni nr.59
Perioada 2001 - 2005

Calificarea / diploma obtinuta
Numarul, seria diplomei si
anul eliberarii

Competente

dobandite

Numele si tipul institutiei de

invatamant / furnizorului de

formare

profesionale

Invatimint superior universitar / Diploma de Licenta
AL Nr. 0090922, Eliberata la 06 iunie 2005

Facultatea “Marketing”,
Specialitatea ‘“Marketing”

Academia de Studii Economice din Moldova, MD-2005, mun.
Chisinau,
str. Mitropolitul G. Banulescu-Bodoni nr.59

Aptitudini si competente
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Limba(i) materna(e) Roméana

Limba(i) straind(e) | Engleza (intelegere, scriere, vorbire), rusa (fluent),
cunoscutd(e) spaniola (incepitor)

Competente si abilitati sociale |  Spirit de echipa
Abilitati de comunicare
Onestitate, confidentialitate, altruism

viata

Competente si aptitudini Capacitate de analiza si sinteza

Capacitate de abordare multi si interdisciplinare
Capacitate de adaptare la domenii noi

Capacitate de adaptare rapida la un mediu nou de lucru sau de

Competente si aptitudini de | Utilizator experimentat cu majoritatea programelor Microsoft Office

utilizare a calculatorului
Permis(e) de conducere Categoria A, B

Cursuri/traininguri de formare/dezvoltare profesionala, dintre care cele mai
reprezentative:

e 10 - 12 ianuarie 2023. Cursul de formare continua: social media — instrument de
comunicare in mediul universitar.

e 28 - 30 decembrie 2022. Cursul de formare continud: APLICATII OFFICE (EXCEL,
WORD, ONEDRIVE)

e 26— 27 decembrie 2022. Curs de formare continud: Platforme Educationale.

e lanuarie 2021-decembrie 2022: Modul psihopedagogic, 900 ore.

e 17-20 ianuarie 2022, programul de instruire: "Dezvoltarea competentelor TIC —utilizarea
programei EXCEL".

e 21-23 decembrie 2020, programul de instruire: "Inovatii pedagogice in studiile
economice si adaptarea la noile conditii a invatamantului online" (22 de ore academice). Chisinau,
ASEM.

e 25-29 ianuarie 2021, program de instruire: "Tehnologii informationale de comunicare
pentru procesul de instruire" (40 ore), Chisinau, ASEM.

e 02.10.2020 — training de formare profesionala: ,,Organizarea mediului educational al
profesorului in G Suite”, Chisinau, Institutul de Formare Continua.

e 11.09.2020 - training de formare profesionala: ,,Cum incepem lucrul in G Suite pentru
educatie”. Chisinau, Institutul de Formare Continua.

e 25.09.2020 - training de formare profesionala: ,,Secretele increderii in sine a cadrului
didactic”. Chisinau, Institutul de Formare Continua.

Stagii de perfectionare la intreprinderi:

1. Stagiu de perfectionare in cadrul SRL ”VAMMES TRADE”, ¢/f: 1014600034500, in
perioada 21 noiembrie 2022 - 17 decembrie 2022.

2. Stagiu de perfectionare in cadrul SRL ”BISCOPANE”, c¢/f: 1013606003192, in
perioada 08 noiembrie 2021- 22 noiembrie 2021.

3. Activitate in calitate de specialist marketing in cadrul MEGAGOLD SRL, in perioada
februarie 2020 iulie 2020.
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Participarea la conferintele interdepartamentale, seminarele metodice, mese
rotunde s.a. activitati organizate la nivel institutional:

e 11 noiembrie 2022. Seminarul tematic cu genericul ,,Rolul Invitarii pe tot Parcursul
Vietii: perspective de dezvoltare in ASEM”. In contextul finalizarii proiectului ERASMUSH,
Towards European University LLL Model in Moldova (COMPASS),Nr.597889-EPP-1-2018-1-
MD-EPPKAZ2-CBHE-SP, implementat in Moldova, perioada 2018-2022, coordonat de ASEM si
co-finantat de UE.

e 10 noiembrie 2022. Simpozionul stiintifico - practic dedicat Zilei mondiale a calitatii -
2022 cu genericul ,,Constiinta calitatii: A face ceea ce trebuie”, ed. a 8-a, Chisinau, ASEM.

e 28 -29 octombrie.2022. Workshop-ului ,,Metodologia cercetarii. Instrumente de
cercetare folosite pentru a analiza diverse tematici legate de Uniunea Europeana”, "Research tools
used to analyze various topics related to the European Union”

e  27-28 octombrie 2022. Conferinta Stiintifica Nationald ,, Stiinta Deschisa in Republica
Moldova”, ed. a II, organizatd in cadrul proiectului ,,Stimularea angajamentului Republicii
Moldova in Stiinta Deschisa: suport metodologic si aplicativ”’, Chisinau, USM..

e 26 octombrie 2022. Masa rotunda ,, Politici active pe piata muncii: Realitati, provocari
si perspective pentru Republica Moldova”, Chisinau, ASEM.

e 12 octombrie 2022. Conferinta de finalizare a Proiectului COMPASS, organizatd in
cadrul proiectului ERASMUS+ , Towards European University Lifelong Learning Model In
Moldova”, Chisindu, USM, Clasa Viitorului.

o 23 — 24 septembrie 2022. Conferinta Stiintificd Internationald ,, Competitivitate si
inovare in economia cunoasterii”’, Chisindu, ASEM.

e 20 septembrie 2022. Seminarul practico-stiintific ,,Marketingul in era digitala: tendinte,
probleme, oportunitati” editia a I1I-a, Chisinau, ASEM.

e 5Siulie 2022. Conferinta internationala ,,Educatie online fard hotare”.

e 13-16 iunie 2022. Scoala de vara ,, Uniunea Europeana: Migratie si Cetatenie,, Jean
Monnet Chair in EU studies and Migration / EUMIGRA.

e 9-10 iunie 2022, Conferinta internationald cu genericul: “Strategii si politici de
management in economia contemporana” (editia a VII-a) - ICSPM 2022.

e 10 mai 2022. Workshopul: Vectorul European al migratiei din Republica Moldova:
impactul socio — economic si demografic. Jean Monnet Chair in EU studies and Migration /
EUMIGRA.

e  3-5,2022 May, 3rd COMPASS Country Workshop, organized within the ERASMUS+
project, COMPASS, (hybrid).

e 31 Martie 2022, Jean Monnet Conference: “Protectia Proprietatii Intelectuale in Era
Digitalda” Chisinau.

e 17 decembrie 2021, 11:00, Masa rotunda: ,,Rolul migratiei transfrontaliere in reducerea
disparitatilor socio-economice”.

e 17.12.21, Chisinau, Moldova.International Conference, "Economic Security in the
context of sustainable development", organized by theDepartment "Theory and Economic Policy",
ASEM.

e 26 noiembrie 2021, ora 11:00. Masa Rotunda ,,Conturarea businessului inovational in
conditiile provocarilor tehnologice si societale actuale”.

e 18 noiembrie 2021, 13:00. IPR Workshops for Business and Policy
Makers: ,,Dezvoltarea afacerilor inovationale si protectia proprietatii intelectuale in era
digitala”,
(https://us02web.zoom.us/meeting/register/tZEvfuqagTwsG9AJ3SgAarMTymXR6pU4_T5e).
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e 11 noiembrie 2021. Simpozionul stiintifico—practic on-line dedicat Zilei mondiale a
calitatii — 2021, cu genericul: ,,Sustenabilitatea: imbunatatirea produselor destinate cumparatorilor
si planetei”, ed. a 7-a.

o 24-25 septembrie 2021, Conferinta Stiintificd Internationald ,,30 de ani de reforma
economicd in Republica Moldova: prin inovare si competitivitate spre progres economic”.
Eveniment dedicat aniversarii de 30 de ani de la fondarea Academiei de Studii Economice a
Moldovei, desfasurat in perioada.

e 18 februarie 2021, Seminar practico-stiintific interdepartamental «Experiente de
activitate in companii mixte si cu capital strdin: studii de caz»., Chisinau, ASEM, Republica
Moldova.

e 25 martie 2021, Seminar practico-stiintific «Marketingul 1n era digitald: tendinte,
probleme, oportunitéti»., Chisindu, ASEM, Republica Moldova.

e 27 noiembrie 2020, Conferinta Stiintifico-practica cu participare internationala:
»Inovatii pedagogice in era digitala”, Chisinau, Republica Moldova, Chisinau, Institutul de
Formare Continua. ( 8 ore)

e 25-27 noiembrie 2020, The 8th MOLDOVA CYBER WEEK 2020, online Conference
& Webinars: ,,Building a strong cybersecurity infrastructure in the new normal”,

e 18 decembrie 2020, Masa rotunda: ,, Economia circulara ca model de perspectiva a
economiei mondiale si oportunitati pentru Republica Moldova”, Chisindu, ASEM, Republica
Moldova.

e 23 aprilie 2021: Masa rotunda ,, Digitalizarea procesului didactic: avantaje, provocari,
perspective”. Chisinau, ASEM, Republica Moldova.

e 22 aprilie 2021: Webinar dedicat Zilei Mondiale a Proprietatii Intelectuale:” Fenomenul
contrafacerii in Republica Moldova”, Chisinau, ASEM, Republica Moldova.

e 6 noiembrie 2021: Atelier:,, Rolul proprietatii intelectuale in dezvoltarea unei afaceri de
succes”, Chisindu, ASEM, Republica Moldova.

e 15 Martie 2021 Mesa Rotunda Jean Monnet dedicata “Zilei Mondiale a
Cumpadratorului:’Combaterea poludrii cu plastic”, Proiectul EU4CONS. Chisindu, ASEM,
Republica Moldova.

Publicatii in diferite reviste stiintifice:
In reviste din Registrul National al revistelor de profil, cu indicarea categoriei

1. ROTARU, O. Conceptul contemporan al ,, marketingului pietei imobiliare”. In:
Studia Universitatis Moldaviae (Seria Stiinte Exacte si Economice). Chisinau 2016, nr. 7(97), pp.
135-142. ISSN 1857-2073. ISSN online 2345-1033, Categoria B.

2. ROTARU, O., CHIRIAC, L. Continutul si importanta studierii micromediului de

marketing al intreprinderii pe piata imobilului locativ. In: Studia Universitatis Moldaviae (Seria
Stiinte Exacte si Economice), Chisinau, 2014, nr. 7(77), pp. 156-165, 0,9 c.a., ISSN 1857-2073,
Categoria B.

3. CHIRIAC, L., ROTARU, O. Metode de analiza a mediului de marketing al
intreprinderii din sfera constructiilor de imobil locativ. In: Analele Stiintifice, Universitatea de
Studii Politice si Economice Europene "Constantin Stere”, Chisinau, 2014, Editia 11, volumul 2,
pp. 64-72, 0,7 c.a., ISSN 1857 — 4858, Categoria C.

4, ROTARU, O. Comportamentul cumparatorului si etapele procesului decizional
de cumpdrare pe piata imobilului cu destinatie locativa. In: Analele Stiintifice. Universitatea de
Studii Politice si Economice Europene” Constantin Stere”, Chisinau, 2014, Editia a Il-a, volumul
2, pp. 89-96, 0,7 c.a., ISSN 1857 — 4858, Categoria C.
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5. ROTARU, O., CHIRIAC, L. Continutul si importanta studierii macromediului de
marketing al intreprinderii din sfera constructiilor de imobil locativ. In: Studia Universitatis
Moldaviae (Seria Stiinte Exacte si Economice), Chisinau, 2013, nr. 2(62), pp.152 -158, 0,7 c.a.,
ISSN 1857-2073, Categoria B.

6. ROTARU, O., CAUN, V. 4naliza pietei imobiliare din Republica Moldova i
perspectivele de dezvoltare a acesteia. In: Analele Stiintifice. Universitatea de Studii Politice si
Economice Europene ”Constantin Stere”, Chisinau, 2012, Editia I, volumul 1, pp. 95-99, 0,4 c.a.,
ISSN 1857 — 4858, Categoria C.

7. ROTARU, O. 4specte teoretice privind piata imobiliara si importanta acesteia in
structura economico - sociald a tarii. In: Studia Universitatis Moldaviae (Seria stiinte Exacte si
Economice), Chisinau, 2011, nr. 2(42), pp. 210-214, 0,5 c.a., ISSN 1857-2073, Categoria B.

Articole in culegeri stiintifice: Culegeri de lucrari ale conferintelor internationale:

8. ROTARU, O. Oportunitati si riscuri in procesul decizional de cumparare in cadrul
pietei imobiliare. in: Conferinta Stiintifici Internationala ,,30 de ani de reforma economici in
Republica Moldova: prin inovare si competitivitate spre progres economic”. Eveniment dedicat
aniversarii de 30 de ani de la fondarea Academiei de Studii Economice a Moldovei, desfasurat in
perioada 24-25 septembrie 2021, Ch.: ASEM 2021, volumul 1, pp. 262-270, 0,71 c.a., ISBN 978-
9975-155-61-8 (PDF). DOI: https://doi.org/10.53486/9789975155618.34. CZU:
[330.131.7:332.7]:366.1

9. ROTARU, O. Calitatea imobilului — un element important in luarea deciziei de
cumpdrare. In: Simpozionul stiintifico — practic on-line dedicat Zilei mondiale a calitatii — 2021,
cu genericul: ,,Sustenabilitatea: imbunatatirea produselor destinate cumparatorilor si planetei”, ed.
a 7-a, 11 noiembrie 2021, pp. 145-151, ISBN 978-9975-155-58-8. DOI 10.5281/zen0d0.5808562.

10. ROTARU, O. Metode si tehnici de convingere utilizate de companiile
constructoare de imobil locativ in scopul stimularii spre actiune a potentialilor cumpardatori I/
Conferinta Stiintificd Internationald "Competitivitate si Inovare in Economia Cunoasterii", Editia
a 22-a, 25-26 septembrie 2020: Culegere de articole stiintifice. Chisindu : ASEM, 2020. — 804 p.
pp.182-189, 0,5 c.a. ISBN 978-9975-75-985-4.

11. ROTARU, O. Piata imobiliara - fundament pentru implementarea deciziilor de
marketing. In: 25 de ani de reformd economici in Republica Moldova: prin inovare si
competitivitate spre progres economic: conf. st. intern. consacrata celei de-a XXV-a aniversari a
ASEM, 23-24 sept. 2016. Chisinau: ASEM, 2016, vol. 2, pp. 252-258 ISBN 978-9975-75-835-2.

12. ROTARU, O. Procesul decizional de cumparare prin prisma creditarii ipotecare
a bunurilor imobiliare. in: , Marketing, Comert, Merceologie: Evolutii si tendinte in conditiile
globalizarii economice”. Culegere de lucrari a Conferintei nationale cu participare internationala.
Editia I, 27-28 noiembrie 2014. Chisinau: ASEM, 2015, pp. 161-176. ISBN 978-9975-75-737-9.

13. ROTARU, O. Conceptul si necesitatea planificarii activitatii de marketing in
cadrul companiei constructoare de imobil locativ. In: Competitivitatea si inovarea in economia
cunoasterii: Conferinta Stiintifica Internationald, din 25 — 26 septembrie 2015, Chisindu, ASEM,
2015, Vol. 1, pp. 123-129, 0,5 c.a. ISBN 978-9975-75-771-3.

14, CAUN, V., ROTARU, O. Perspectivele dezvoltarii pietei constructiilor de imobil
locativ in conditiile actuale ale Republicii Moldova. In: Competitivitatea si inovarea in economia

cunoasterii: conferinta stiintifica internationala, 26-27 septembrie 2014, Ch.: ASEM, volumul 1,
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pp. 119-124, 0,6 c.a., ISBN 978-9975-75-715-7.

15. ROTARU, O., CHIRIAC, L. Utilizarea metodei ,, Mystery Shopping” pentru
studierea satisfactiei cumpdrdatorilor in cadrul pietei imobilului cu destinatie locativd. In: 60 de
ani de invatamant economic superior in Republica Moldova: prin inovare si competitivitate spre
progres economic: conferinta stiintifica internationala, 27-28 septembrie 2013, Ch.: ASEM, 2013,
volumul 1, pp. 144-146, 0,3 c.a., ISBN 978-9975-75-668-6.

16. CAUN, V., ROTARU, O. Segmentarea pietei imobilului cu destinatie locativa si
principiile de evaluare a acestuia. In: Republica Moldova: 20 de ani de reforme economice:
conferinta stiintifica internationald, 23-24 septembrie 2011, Ch.: ASEM, volumul 1, pp. 61-64, 0,4
.., ISBN 978-9975-75-587-0.

17. ROTARU, O. Caracteristicile si particularititile imobilului ca produs. In:
Simpozionul International al Tinerilor Cercetatori, 28-29 aprilie 2010, Ch. : ASEM, editia a VIII-
a, pp. 97-99, 0,25 c.a., ISBN 978-9975-75-543-6.

18. ROTARU, O. Produsele pietei imobiliare. Esenta si tipurile imobilului ca produs.
In: Dezvoltarea economiei bazata pe cunoastere: conferinta stiintifico - practica internationala a
tinerilor cercetatori, 12 iunie 2010, Ch.: Institutul International de Management ,,IMI-NOVA” ,
pp. 110-113, 0.2 c.a., ISBN 978-9975-9987-9-6.

19. ROTARU, O. Studiul cererii efective si potentiale in cadrul pietei imobiliare. In:
Competitivitatea si inovarea in economia cunoasterii: conferinta stiintifica internationala, 24-25
sept. 2010, Ch.: ASEM, volumul 1, pp. 50-53, 0,4 c.a., ISBN 978-9975-75-549-8.

20. ROTARU, O. Criza pe piata imobiliara din Republica Moldova. Simpozionul
International al Tinerilor Cercetatori, 10-11 aprilie 2009, Ch. : ASEM, volumul 1, editia a VII-a,
pp. 82-84, 0,2 c.a., ISBN 978-9975-75-472-9.

21. CAUN, V., ROTARU, O. Concurenta pe piata imobiliara din Republica Moldova.
In: Competitivitatea si inovarea in economia cunoasterii: conferinta stiintifica internationala, 25-
26 sept. 2009, Ch.: ASEM, volumul 1, pp. 220-224, 0,4 c.a., ISBN 978-9975-75-490-3.

22. ROTARU, O. Caracteristica procesului auditului de marketing in cadrul
conferinta stiintifica internationala, 28-29 septembrie 2007, Ch.: ASEM, 2008, volumul 1, pp. 251-
254, 0,4 c.a., ISBN 978-9975-75-400-2.

23. ROTARU, O. Procesul de segmentare al pietei. Algoritm, criterii si modele de
segmentare. In: Analele ATIC, 2007-2008, Ch.: ATIC, 2009, vol. Il (XI11), pp. 112-117, 0,3 c.a.,
ISBN 978-9975-941-40-2.

24, ROTARU, O. Practici internationale in domeniul pietei imobilului cu destinatie
locativa. In: Simpozionul Stiintific al Tinerilor Cercetatori, 28-29 aprilie 2012, Ch.: ASEM, editia
a X-a, pp. 208-210, 0,3 c.a., ISBN 978-9975-75-618-1.

25. ROTARU, O. Masuri de atenuare a efectelor crizei financiare asupra piefei
imobilului cu destinatie locativd. In: Simpozionul Stiintific al Tinerilor Cercetitori, 14-15 aprilie
2011, Ch.: ASEM, editia IX-a, pp. 24-26, 0,3 c.a., ISBN 978-9975-75-577-1.

26. COTELEA, E., ROTARU, O. Celebritatile si influencerii: instrument important
in cresterea notorietitii si vanzarilor companiei. In: Lucrdri stiintifice ale Simpozionului
Stiintific International al Tinerilor Cercetatoti, 16-17 aprilie 2021, editia a XIX-a, pp. 111-113,
0,3 c.a,, e-ISBN 978-9975-155-43-4. DOI 10.5281/zen0d0.5669933.

271



LUCRARI METODICO-DIDACTICE
Indrumar metodic (aprobat la consiliul metodic, consiliul facultatii)

217. CRISTAFOVICI, P., MITNITCAAIA, L., CHIRIAC, L., ROTARU, O.,
RAILEAN, E. Comportamentul cumpardtorului. Indrumar metodic. Ch., Editura ASEM, 2012,
pp. 44, 1,9 c.a., ISBN 978-9975-75-595-5.
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