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Sondaj Storia: Roménii vor mai multa claritate In procesul imobiliar: transparenta
devine criteriul esential pentru castigarea Increderii

increderea in profesionistii imobiliari se construieste, in 2026, mai ales pe baza informatiilor corecte, a
transparentei si predictibilitatii, potrivit noii editii a studiului realizat de Storia — cea mai vizitata platforma
imobiliara din Roméania, conform BRAT (Biroul Romin de Audit Transmedia - organizagiaAprofesionala si
independenta din Roménia care masoara obiectiv si auditeaza performantele mass-media). In ansamblu,
cele mai ridicate scoruri de incredere sunt acordate notarilor publici (2,78 din 5) si avocatilor specializati in
domeniul imobiliar (2,59), in timp ce agentii imobiliari (2,16) si dezvoltatorii (2,15) se situeaza la finalul
clasamentului.

Pentru persoanele aflate in cautarea unei locuinte, increderea In agentii imobiliari este influentata in primul rdnd de
modul de prezentare a proprietatilor, mai exact de alinierea dintre realitate $i agteptari (26%). Prin comparatie, in
2025, principalul criteriu era abilitatea agentului de a negocia in interesul clientului (39%), ceea ce sugereaza ca
accentul se muta mai mult catre prezentarea realista a proprietatilor. In cazul dezvoltatorilor imobiliari, criteriile
principale ramén in aceeasi zona ca tn 2025, raportul calitate-pret comparativ cu alte proiecte similare (26%) fiind
in continuare principalul factor care influenteaza increderea.

,-Faptul ca nivelul de Incredere este mai scazut fata de anul anterior poate fi analizat $i Tn contextul mai larg al
pietei: deciziile imobiliare sunt cantarite mai atent, inclusiv pe fondul presiunii preturilor, iar clientii au nevoie de
mai multa claritate si predictibilitate in fiecare etapa a procesului. Increderea se construieste tot mai mult prin
lucruri concrete: informatii corecte, costuri transparente si o comunicare adaptata nevoilor clientului. In acest
context, inifiativele care incurajeaza standarde mai ridicate de calitate, precum sistemele de evaluare obiectiva a
anunturilor si evidentierea celor care respecta criterii clare, precum cele existente pe platforma Storia, pot contribui
la o experienta mai transparenta si la facilitarea deciziilor pentru cumparatori si chiriasi, Intr-o piata in care
claritatea i rigoarea devin esentiale. E un semn ca relatia dintre clienti §i profesionisti devine mai matura §i mai
pragmatica,,, a declarat Monica Dudau, Head of Marketing Real Estate Europe, OLX Group (Storia si OLX
Imobiliare in Romania).

Clientii evalueaza increderea pe baza unor criterii concrete: prezentarea corecta a proprietatilor, costuri
transparente si documentatie completa

Respondentii aflati Tn cautarea unei locuinte au mentionat ca increderea in agentii imobiliari se construieste, in
principal, prin modul in care sunt prezentate proprietatile, mai exact, prin alinierea dintre realitate si asteptari
(26%). Alte criterii importante pentru clienti sunt transparenta informatiilor despre proprietati si lipsa
comisioanelor ascunse, ambele mentionate de 25% dintre respondentii sondajului, abilitatea agentului de a negocia
in interesul clientului (24%) si atitudinea respectuoasa si profesionala (20%). Comparativ, in 2025, cel mai
important criteriu era abilitatea agentului de a negocia in interesul clientului, mentionata de 39% dintre
respondenti; in 2026, acest criteriu scade la 24%. Aceasta schimbare sugereaza ca accentul se muta de la negociere
catre prezentarea corecta a proprietatilor $i comunicarea clara si transparenta a costurilor.

In cazul dezvoltatorilor imobiliari, increderea este influentata mai ales de raportul calitate-pref comparativ cu alte
proiecte similare (26%), urmat de documentatia legala completa si transparenta (24%), calitatea lucrarilor realizate
in proiectele anterioare (24%), reputatia generala pe piata (24%) si respectarea termenelor de livrare (22%).
Comparativ cu 2025, criteriile mentionate de clienti raman n aceeasi zona, ceea ce arata ca increderea in
dezvoltatori continua sa fie legata de aceleasi elemente.

,»Evaluarea unor criterii precum raportul calitate-pref, documentatia legala transparenta, calitatea lucrarilor si
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reputatia pe piata in relatia client-dezvoltator ne bucura, pentru ca vorbim despre un public informat si educat. Ce
trebuie insa avut in vedere este contextul de piata: instabilitatea urbanistica si numeroasele modificari fiscale gi
legislative din ultimii cinci ani raman provocari reale ale industriei. Din pacate, tot acest context a facut ca In
aceasta perioada sa nu vedem investitori noi, de calibru, care sa intre pe piata romaneasca — ci mai degraba
proiecte bune, In zone bine conectate la infrastructura, ramase blocate.

in acelasi timp, publicul trebuie sa fie congtient ca un dezvoltator care livreaza un produs ce raspunde tuturor
acestor criterii nu il va aduce pe piata la prefuri mici. Realitatea anului 2026 este ca o locuinta construita
responsabil, Intr-o zona buna, nu este un produs accesibil pentru marea masa a populatiei. Tocmai de aceea,
transparenta costurilor si predictibilitatea contractuala nu sunt simple formalitati, ci exact ceea ce justifica pretul si
consolideaza increderea: clientul informat accepta un pret corect atunci cand intelege ce primeste si de ce.

Speram sa vedem deschidere din partea autoritatilor in colaborarea cu mediul privat, astfel incat sa avem o oferta
mai larga, care sa raspunda cerintelor diferite ale publicului, la preturi accesibile”, a declarat Despina
Ponomarenco, Presedinta BREC (Bucharest Real Estate Club), asociatie ce promoveaza piata imobiliara din
Bucuresti prin generarea de continut si dezbateri privind calitatea generala a dezvoltarii urbane, facilitind un
impact si volum mai mare de tranzactii.

Respondentii aflati Tn cautarea unei locuinte au evaluat nivelul de incredere pe care il au in principalele categorii
de profesionisti din domeniul imobiliar. In 2026, cele mai ridicate scoruri medii sunt acordate notarilor publici

(2,78 din 5) si avocatilor specializati Tn domeniul imobiliar (2,59 din 5), urmati de reprezentantii bancilor (2,43),
evaluatorii imobiliari (2,39), brokerii de credite (2,24), agentii imobiliari (2,16) si dezvoltatorii imobiliari (2,15).

Comparativ cu 2025, anul acesta toate categoriile analizate inregistreaza scoruri medii mai scazute. In cazul
agentilor imobiliari, scorul mediu scade de la 2,67 la 2,16, iar In cazul dezvoltatorilor imobiliari, de la 2,39 1a 2,15.
Ierarhia ramane insa In mare parte similara, cu notarii publici §i avocatii specializati in domeniul imobiliar pe
primele pozitii, in timp ce agentii si dezvoltatorii imobiliari se afla Tn continuare in partea inferioara a
clasamentului.

,»Rezultatele studiului confirma o tendinta pe care o observam de cétiva ani in piata imobiliara din Roménia:
clientul devine tot mai informat, mai atent si mai exigent.Un profesionist trebuie sa prezinte proprietatile asa cum
sunt in realitate, sa comunice deschis costurile si riscurile, sa protejeze interesele clientului si sa ofere informatii
verificabile. In momentul in care clientul simte ca agentul ii ofera toate datele necesare pentru a lua o decizie
informata, relatia de incredere apare in mod natural. La APAIR promovam de multi ani aceste principii prin Codul
Etic Realtor®, prin programele de educatie continua si prin standardele profesionale pe care membrii nostri si le
asuma.

in acelasi timp, studiul arata si o realitate pe care nu trebuie sa o ignoram: nivelul de incredere in profesia noastra
este inca sub nivelul pe care ni l-am dori. Tocmai de aceea, fiecare interactiune cu un client reprezinta o
oportunitate de a demonstra valoarea pe care un agent profesionist o poate aduce Intr-o tranzactie imobiliara. Din
perspectiva APAIR, consideram ca exista trei directii esentiale care pot contribui la consolidarea increderii in
profesia de agent imobiliar pe termen lung: educatia si profesionalizarea continua, etica si responsabilitatea
profesionala, dar si reglementarea activitatii de intermediere imobiliara din Roménia.

De asemenea, piata are nevoie de o legislatie moderna care sa stabileasca reguli minime de acces in profesie,
standarde de transparenta, trasabilitate $i responsabilitate in relatia cu consumatorul. O astfel de lege ar trebui sa
ofere mecanisme de control si fiscalizare, sa protejeze consumatorii de servicii imobiliare §i sa permita
diferentierea clara intre profesionistii care respecta standardele si cei care nu o fac. Obiectivul nostru, ca asociatie
profesionala, este ca profesia de agent imobiliar sa fie asociata tot mai mult cu competenta, integritatea si
responsabilitatea. lar increderea publicului va creste pe masura ce aceste valori vor deveni norma, nu exceptia”, a
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declarat Gabi Arteni, Presedinte APAIR (Asociatia Profesionala a Agentilor Imobiliari din Romania)

In 2026, principalul motiv pentru care clientii ar renunta la colaborarea cu un agent imobiliar ramane preferinta de
a lucra direct cu proprietarul, fara intermediari, mentionata de 30% dintre respondenti. Printre alte motive
importante se numara oferirea de informatii incomplete sau contradictorii despre proprietati (27%) si insistenta
nejustificata pentru incheierea rapida a tranzactiei (26%).

Totodata, principalele motive care i-ar determina pe clienti sa renunte la colaborarea cu dezvoltatorii imobiliari
sunt problemele legate de calitatea constructiei (28%), lipsa de transparenta privind costurile suplimentare (27%),
precum si modificarea unilaterala a preturilor sau a conditiilor contractuale (23%) si intarzierile frecvente n
finalizarea proiectului (23%).

In ceea ce priveste experientele din colaborarile anterioare, 21% dintre clientii respondenti declara ca nu au avut
experiente negative cu agentii imobiliari, iar 25% mentioneaza acelasi lucru despre dezvoltatori.

Profesionistii pun accent pe transparenta, claritate si o relatie construita in ritmul clientului

Principalele solutii identificate de profesionisti pentru consolidarea increderii sunt strins legate de transparenta,
claritate si profesionalizarea relatiei cu clientul. in 2026, accentul este pus tot mai mult pe masuri vizibile in
interactiunea directa cu clientul: pe primul loc apare cresterea transparentei in procesul de negociere (27%), urmata
de cresterea transparentei privind preturile si comisioanele (21%), oferirea unor informatii clare si complete despre
proprietati (19%), crearea unei relatii de incredere pe termen lung (19%) si promovarea unei etici profesionale
stricte (19%). In 2025, solutiile principale mentionate de profesionisti vizau mai ales consolidarea standardelor din
domeniu: promovarea unei etici profesionale (40%), oferirea de informatii complete (37%), certificarea
profesionala si transparenta In negociere, ambele cu 31%. Aceste evolutii sugereaza ca piata se maturizeaza, iar
increderea este asociata tot mai mult cu modul concret in care profesionistul gestioneaza relatia cu clientul: prin
transparenta in negociere si in comunicarea costurilor, prin informatii clare despre proprietati si prin respectarea
unor standarde etice In relatia cu clientul.

In relaia cu clientii sceptici, profesionistii continua sa mizeze pe aceleasi strategii-cheie ca in 2025: construirea
unei relatii personale bazate pe nevoile clientului (39%), oferirea cat mai multor informatii detaliate despre proces
si proprietati (37%) si acordarea de timp si spatiu pentru decizie, fara presiune (31%).

Intrebati cum cred ca sunt perceputi de clienti, profesionistii din domeniul imobiliar estimeaza, in 2026, un nivel
mediu de Incredere de 2,86 din 5, fata de 3,5 in 2025. In ceea ce priveste obstacolele care pot afecta Increderea,
perceptia negativa generala asupra profesionistilor din domeniu (39%) raméne cel mai mentionat obstacol.
Urmatoarele raspunsuri indica lipsa de transparenta din partea clientilor (29%), lipsa unor reglementari clare in
domeniu (29%) si experientele anterioare negative ale clientilor (28%).

Pe langa aceste bariere, bugetul clientului poate influenta modul in care este construita relatia de Incredere: 24%
dintre profesionisti mentioneaza ca nu observa diferente in functie de buget, in timp ce 34% considera ca
persoanele cu bugete mai mici tind sa fie mai sceptice si sa solicite mai multe detalii. Majoritatea profesionistilor
mentioneaza ca nu exista un model clar privind momentul in care clientii isi pierd increderea (37%), insa 26%
specifica inceputul discutiilor, pe fondul lipsei de chimie sau al neintelegerilor initiale. Aceste raspunsuri arata ca
prima etapa a interactiunii joaca un rol important in construirea increderii.

page 3/3



