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De ce Vlad Gheorghiu

Indiferent daca esti un vanzator (proprietar) care isi vinde locuinta pentru prima data
sau cineva care a mai trecut prin acest proces inainte, poti simti vanzarea casei tale ca pe o
provocare descurajanta, dar nu trebuie sa fie asa! Acest ghid te ajuta sa-ti faci o idee asupra
a ceea ce te poate astepta in timpul procesul de vanzare si a lucrurilor pe care ar trebui sa le
iei in considerare daca te gandesti sa-ti vinzi locuinta.
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Atunci cand vei decide pe cine sa anga-
jezi ca agent imobiliar, te vei gandi la cine-
va cu experienta si rezultate dovedite in
timp. Un asemenea profesionist te va ajuta
sa-ti vinzi si tu proprietatea in conditiile cele
mMai avantajoase pentru tine.

Sunt pregatit sa te indrum si niciodata
Nnu sunt prea ocupat pentru clientii mei.

Cu o experienta de peste 14 ani in dome-
niul imobiliar si sute de tranzactii incheiate
CU succes, atat in calitate de proprietar, cat
mai ales de consultant imobiliar, am reusit
ca, In anul 2019, sa surprind pe toata lumea
si sa castig chiar titlul de Agentul Imobiliar
al Anului (din peste 10.000 de agenti imo-
biliari din toata Romania si peste 3.000 din
Bucuresti). Am reusit acest lucru oferind ser-
vicii complete, care revolutioneaza modelul
imobiliar traditional.

Cand lucrezi cu mine, lucrezi cu cineva
care combina expertiza pietei imobiliare cu
inovarea antreprenoriald. Iti voi asculta cu
mare atentie nevoile si iti voi indeplini obiec-
tivele, utilizdnd sistemul meu de vanzari
eficient si doveditin timp (in 6 etapesi2lde
pasi siguri). Imi voi folosi creativitatea pentru
a optimiza expunerea si valoarea proprietatii
tale in fata potentialilor cumparatori si voi
sta pas cu pas alaturi de tine pe tot parcur-
sul procesului de vanzare. Stiu ca increderea
se castiga in timp, prin intermediul rezul-
tatelor obtinute si de aceea succesul meu
este definit de succesul tau.




Ghidul vanzatorului

Descopera de ce iti vinzi casa!

Primul lucru pe care ar trebui sa-| faca orice proprietar inainte de a-si scoate locuinta pe
piata este sa se intrebe si sa identifice care este cu adevarat motivul pentru care doreste sa o
vanda? Vreisa te mutiin alta locatie? Familia ta creste si ai nevoie de bani pentru a cumpara
o casa mai mare? Piata este efervescenta si favorabila proprietarilor, preturile sunt crescute
si vrei sa profiti de acest moment? Chiar daca intrebarea “de ce iti vinzi casa?” pare relativ
simpla si banala, a-i raspunde intr-un mod foarte atent si a descoperi cu adevarat nevoia ta
este foarte important. Vei constata ca te vei intoarce la aceasta intrebare pe tot parcursul

procesului de vanzare.
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Listing price: 1490 000 euro

Draga Viad,

Dupd multe incercdri nereusite de

a ne vinde proprietatea pe care o
promovasem prin diverse agentii de
imobiliare, te-am cunoscut pe tine.
Mi-ai propus sd incerc si modelul tau
de lucru si sistemul tdu de vanzdri,
iar rezultatul a fost peste asteptdri. In
cdteva luni ai reusit ceea ce altii nu
au reusit in ani de zile: vdnzarea la
pretul discutat.

Ce pot spune.... Felicitari Vlad
Gheorghiu. A fost rapid, corect si
PROFI! In plus, avem incd un prieten
bun. Dorian & Lia

Citeste mai multe testimoniale:

https://vgheorghiu.ro/parerea-clientilor

Asadar, acorda-ti timp pentru a te gan-
di mai mult la motivul (adevarat) care sta in
spatele deciziei tale de a-ti vinde locuinta,
acesta fiind de fapt principalul element care
te va calauzi in luarea deciziilor viitoare, pe

tot parcursul procesului de vanzare.

Te-ai decis sa te muti

Daca Titi vinzi casa pentru ca vrei sa te
muti, gandeste-te foarte bine la sincronizare.

Doresti sa incepi procesul de vanzare
inainte de a te muta (si nu stii inca unde te
vei muta) sau chiar in timpul procesului de
mutare? Sau vrei sa te concentrezi pe van-
zare dupa ce te-ai mutat deja in noua locu-
inta? Daca te afli in prima categorie ar trebui
sa stii si sa tii cont de faptul ca uneori o van-
zare poate decurge foarte repede. De cele
mai multe ori, cumparatorii isi doresc si chiar
au nevoie uneori sa se mute foarte repede
si vor pune presiune, solicitand termene de
mutare mai rapide, care nu corespund cu
ce ti-ai propus tu. Totusi, sa presupunem ca
tu vrei sa vinzi dupa ce te-ai mutat. Cum va
arata fara mobilier casa din care tocmai ai
plecat si ce ar trebui facut in acest caz pen-
tru ca ea sa ramana in continuare atractiva?
Un consultant imobiliar priceput si cu expe-
rientd, care sa te reprezinte, poate fi o solutie
la aceste probleme.


https://vgheorghiu.ro/parerea-clientilor
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Este o piata a vanzatorului

Cererea este mare. Oferta este scazuta. Preturile sunt mai bune fata de anii trecuti. Tu nu
esti obligat sa vinzi, dar crezi ca este un moment bun pentru a profita de acest moment din
piatd. In acest caz, este necesar sa te gandesti la obiectivele tale financiare. lar cel mai greu si
important totodata acum este raspunsul la intrebarea: care este cel mai bun pret posibil pe
care chiar pot sa-l obtin cu adevarat pe casa mea? Un agent imobiliar cu experienta ar tre-
bui sa te ajute, sa-ti faca o ACP (Analiza Comparativa de Piata) scrisa, pe care sa ti-o prezinte
Tnainte sa-ti scoti casa la vanzare, pentru a intelege mai bine rezultatele la care sa te astepti.
Astfel, vei avea o viziune asupra preturilor la care vei putea vinde si vei putea decide in mod
informat la fiecare oferta primita. Mai mult, avand aceasta informatie valoroasa, vei reusi sa
nu-ti vinzi casa pe degeaba, pierzand bani daca ai vinde-o sub pretul pietii, acceptand in ne-
cunostinta de cauza o oferta venita sub pretul corect.

Colaborarea cu un agent imobiliar - REALTOR

Nu orice proprietar-vanzator colaboreaza cu un agent imobiliar pentru a-si vinde casa.
Dar din ce in ce mai multi proprietari-vanzatori, considera ca este mult mai bine pentru ei sa
colaboreze cu un REALTOR, datorita expertizei si a retelei lor de agenti colaboratori. Desigur,
fiecare agent aduce diferite niveluri de experienta si angajament. Daca decizi ca vrei sa co-
laborezi cu cineva care sa te ajute la vanzarea locuintei tale, indiferent daca este un simplu
agent imobiliar sau un REALTOR, este important sa te simti confortabil cu cine alegi sa co-
laborezi si sa stii ca asteptarile tale sunt stabilite Tn timpul interviului de angajare.

intrebari pe care ar intrebari pe care ar trebui s le pui
trebui sa ti le pui agentului imobiliar
» Care sunt obiectivele mele in » Catde multa experienta ai ca agent imobiliar?

privinta timpului, pretului si a

fitului 1 bot obting? » Al mai vandut locuinte din segmentul
profitului pe care il pot obtine?

Rezidential de Lux, In care se gaseste si locu-
» Cat de mult vreau si sunt dis- inta mea?
pus sa ma implic In procesul

de va 5 » Cu cat de multe proprietati lucrezi in acelasi
e vanzare~

timp?
» Ce pretuiesc cel maimultlaun : .

; » » Ce vei face pentru mine?
agent imobiliar?
» Veitine doar cu mine si interesul meu, sicum

» Ce asteptariam de la un agent A .
' poti sa-mi garantezi acest lucru?

imobiliar?

L . » Cum planuiesti sa-mi vinzi proprietatea?
» Cum pot sa ma asigur ca va ur-

mari doar interesul meu? » Care este planul tau de marketing?
» Cunosc pe cineva care imi » Imi poti da exemple de tranzactii incheiate
poate recomanda un agent cu succes in segmentul Rezidential de Lux, In

imobiliar? care se gaseste si proprietatea mea?
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Cum sa semnezi un
contract de colaborare

Odata ce ai ales un agent imobiliar, cel mai proba-
bil iti va solicita sa semnezi un contract de colaborare.
Contractul pe care il vei semna cu agentul imobiliar va
reglementa mai multe aspecte, precum:

» Vvaloarea comisionului
» tipul de colaborare
» cattimp va fi proprietatea ta sub contract

» tipul de contract si detalii despre cum va fi van-
duta proprietatea ta.

Multe contracte au clauze standard si pot fi ajustate
pentru a se potrivi nevoilor tale specifice.

Pregateste-ti casa pentru listare

Pregatirea locuintei pentru listare este cel mai solicitant pas din procesul de vanzare,
dar este totodata unul dintre cei mai importanti factori care va determina sau nu vanzarea
locuintei tale, inclusiv valoarea pretului la care se va vinde. Daca va fi bine facuta, va duce la
cresterea valorii ei si va genera oferte mai mari din partea cumparatorilor. in schimb, daca
va fi prost facuta, va indeparta potentialii cumparatori sau va genera oferte mai mici de pret.

Ordinea, curatenia si reparatiile

Aproape totul trebuie sa functioneze perfect. Toate obiectele personale, precum fo-
tografiile, jucariile, bijuteriile, maruntisurile si multe altele trebuie puse deoparte sau inchise
in cutii si sa nu fie la vedere. Toate elementele de mobilier uzate sau cu un design specific,
prea personal, ar trebui indepartate.

Acum este momentul pentru o curatenie temeinica. Fiecare centimetru din casa ta ar
trebui curatat, sters si lustruit. Angajarea unei echipe profesioniste de curatenie este o in-
vestitie care meritd toti banii. In cele din urma, asigurati-va ca toate sistemele de incalzire si
racire, instalatiile sanitare si orice alt tip de aparat care poate fi pornit sunt in stare buna de
functionare.

Daca un potential cumparator va descoperiorice defect tehnic (apa calda nu functioneaza,
intrerupatoarele sunt defecte, lumini nefunctionale, inclusiv becuri lipsa, etc.), ca sa nu mai
vorbim de eventuale infiltratii cauzate de defectiuni ale acoperisului, aceasta va duce la
pierderi mult mai mari din pretul final de vanzare in comparatie cu cat ar fi costat reparatia
lor.
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Pregateste-ti locuinta pentru
sedinta foto

Pentru a maximiza conditiile de vanza-
re in favoarea ta, perceptia cumparatorilor
conteaza enorm. Acestora le place sa intre
in spatii cat mai aerisite si intocmai asa va
trebui sa se prezinte si locuinta ta. Un strat
proaspat de vopsea poate transforma as-
pectul locuintei si senzatia cumparatorilor
asupra casei si, avand doar mobilierul nece-
sar, va da cumparatorilor un sentiment de
spatiu mult mai generos si valoros.

Un staging profesionist poate transfor-
ma fiecare zona din locuinta taintr-un spatiu
cat mai asemanator celui dintr-o expozitie
de decoratiuni interioare, gata de publicat
chiar intr-o revista. Daca nu vrei sa investes-
ti atat de mult, realizarea unor randari (pre-
zentari virtuale) poate fi de asemenea o
optiune excelenta.

Agentul tau imobiliar ar trebui sa fie
capabil sa-ti raspunda la toate intrebarile
referitoare la importanta staging-ului locu-
intei tale si sa aiba o echipa de profesionisti
pe care sa ti-o recomande si care sa te ajute
in procesul de staging.

Draga Viadq,

Disponibilitate, profesionalism,
eficientd, dar si intelegere, rapiditate
si acuratete!

Felicitdri si sunt sigur cd veti continua
tot asa. Stiti sa faceti oamenii fericiti
si familii implinite, pentru cd o casg,
aldturi de copii, sunt cele mai mari
realizari in viatd. Dr. Misu Negritoiu

Citeste mai multe testimoniale:

https://vgheorghiu.ro/parerea-clientilor



https://vgheorghiu.ro/parerea-clientilor
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Marketingul locuintei tale

Ai facut curatenie, ai zugravit, ai terminat staging-ul si esti aproape gata sa-ti listezi pro-
prietatea.

In primul rand, va trebui sa faci sedinta foto cu imagini care vor pune in valoare locuinta
ta. Desi s-ar putea sa crezi ca stii sa faci poze bune cu iPhone-ul tau, chiar sa ai propriul tau
DSLR, imaginile realizate de un fotograf profesionist specializat in fotografie imobiliara sunt
solutia ideala.

Ar trebui sa stabilesti cu agentul tau imobiliar care sunt acele aspecte ale locuintei tale
pe care este bine sa le scoti in evidenta si sa le pui in valoare. Este lumina naturala? Este o
priveliste grozava? Poate anumite elemente arhitecturale?

Tine minte, imaginile sunt prima ta impresie in fata cumparatorilor, asa ca este foarte
important ca acestea sa fie cat mai de impact si captivante posibil. Multi agenti imobiliari au
fotografi profesionisti, specializati in fotografie imobiliara, cu care colaboreaza si pe care ar
putea sa ti-i recomande.

In afara de asta, tu si agentul tau imobiliar ar trebui s& va alocati timp si sa stabiliti cel
mai bun si eficient plan de marketing, personalizat si specific locuintei tale, pentru ca fiecare
proprietate este unica in felul ei, si cu atat mai mult cele din segmentul Rezidential de Lux.

Stabiliti costurile si un program persona-
— lizat de implementare, decideti-va strategia
L\/)VLﬁuBugﬂeEgggg*'” de pozitionare a pretului de listare, cea care
sa-ti permita tie sa obtii cel mai bun pret
posibil pentru locuinta ta, si intreaba cum si
unde va fi promovata casa ta. Va fi promovata
pe cele mai recomandate portaluri si pe pri-
ma pagina? Va exista o componenta de mar-
keting clasic, dar si una de marketing digital
(mult mai eficienta in ultima vreme)? Va fi
prezenta si promovata si in social media?

Un alt lucru esential de retinut. Uneori,
casele au o istorie proprie sau povesti lega-
te de acestea. In cazul in care casa ta are o
poveste unica, asigura-te ca o impartasesti
agentului tau imobiliar, astfel incat sa se
poata gandi cum s-o implementeze in strategia de marketing, de branding si de promovare
a locuintei tale.

Listing price: 1000 000 euro

Nu neglija textul de prezentare al proprietatii tale, urmatorul lucru pe care orice cli-
ent cumparator il parcurge dupa ce se uita la pozele locuintei. Acesta are rolul principal in
a spune povestea casei cu elemente emotionale si ancore de vanzare, care vor induce in-
tentia de vizionare a proprietatii. Agentul tau imobiliar ar trebui sa-ti poata recomanda un
copywriter profesionist, astfel incat prezentarea locuintei tale sa nu apara doar ca un banal
text intesat numai cu caracteristicile proprietatii. Cum bine se spune: “Facts tell, stories sell”
(“Faptele descriu, povestile vand”).
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Ofertele

In timp ce primirea primei oferte de pret este unul dintre cele mai asteptate si emotio-
nante aspecte din procesul de vanzarea al casei tale, este important sa-ti amintesti ca trebuie
sa nu lasi sa se vada acest lucru si sa stii ca o singura oferta primita nu inseamna neaparat ca
toate ofertele viitoare vor fi automat mai mari sau mai mici. Fiecare cumparator este diferit
Si nu stii niciodata ce-ti rezerva viitorul.

Oferte sub pretul cerut

Primirea unei oferte sub pretul ce-
rut este cu adevarat dezamagitoare, dar
nu este nici sfarsitul lumii. Cumparato-
rii cauta mereu sa obtina cel mai bun
pret posibil pentru ei. Discuta aceste
oferte primite cu agentul tau imobiliar
si decide daca doresti sa faci o contra-
oferta si la ce pret. Aici te va ajuta foar-
te mult daca ai avea acea ACP (Analiza
Comparativa de Piata), pe care agentul
tau imobiliar ar fi trebuit sa ti-o puna la
dispozitie chiar de la inceput (pentru o
transparenta totala), dinainte sa-ti scoti
locuinta la vanzare.

Toti banii numerar vs.
credit bancar

O oferta de finantare prin credit ban-
car Inseamna ca un cumparator face
o oferta prin intermediul unei banci. O
oferta cu plata integrala in numerar in-
seamna ca cumparatorul are deja banii
pregatiti si nu trebuie sa-ti faci griji ca
respectivul cumparator nu este solvabil
Si ar putea obtine un refuz din partea
bancii. Prin urmare, ofertele in numerar
sunt aproape intotdeauna mai bune si
sigure.

Oferte la si peste pretul
cerut

Primirea unei oferte la pretul cerut
poate insemna multe lucruri. Ai putea
presupune ca vor veni mai multe oferte
si ca aceste oferte concurente vor duce
la cresterea pretului.

Este posibil sa primesti mai multe
oferte peste pretul cerut, dar este, de
asemenea, foarte posibil sa nu mMai pri-
mesti nicio oferta peste pretul cerut.

Gandeste-te la obiectivele pe care
ti le-ai stabilit cand te-ai hotarat pentru
prima oara sa-ti vinzi casa. Chiar si asa,
cum te vei decide daca este o oferta
buna sau proasta, daca nu ai o ACP
(Analiza Comparativa de Piata), datorita
careia stii de la bun inceput daca oferta
primita este acceptabila sau nu?

Mai mult, daca primesti o oferta
care depaseste pretul cerut, proba-
bil ca ai primit deja mai multe oferte si
agentul tau imobiliar va sti cum sa le
gestioneze si sa-i cointereseze si pe cei-
lalti cumparatori. Aici este momentul in
care experienta si cunostintele de piata
si mai ales de negociator ale agentului
tau imobiliar te pot ajuta sa obtii un pret
mult mai bun decat ai crezut initial ca
vei obtine.
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Daca locuinta ta nu se vinde

Indiferent daca ofertele pe care le primesti sunt prea scazute sau nu ai primit nici macar
o oferta, s-ar putea sa ajungi intr-un punct in care sa constati ca locuinta ta nu se vinde asa
cum ti-ai fi dorit. Pot exista multe motive pentru care se intampla acest lucru:

» este posibil ca locuinta ta sa nu fi fost listata la un pret corespunzator
» piata ar putea fi in scadere
» informatia ca locuinta ta este de vanzare sa nu fi ajuns la cumparatorii potriviti.

Agentul tau imobiliar ar trebui sa fie capabil sa te ajute sa-ti faci o idee asupra motivului
pentru care nu se vinde si sa-ti sugereze ajustari ale strategiei de vanzare ale locuintei tale:
ajustarea pretului de listare, de-listarea locuintei si asteptarea unui moment mai bun pentru
a o scoate din nou in piata la vanzare.

Si refacerea staging-ului poate fi de asemenea o optiune viabila si eficienta. Din nou,
obiectivele tale initiale de vanzare te vor ajuta sa te hotarasti ce vei decide sa faci in continu-
are daca te vei gasi in aceasta situatie neplacuta, iar agentul tau imobiliar cu siguranta te va
ajuta cu sfaturi valoroase pe tot parcursul procesului de vanzare.

\7’ VLAD GHEORGHIU @ VLAD GHEORGHIU
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Contractul de Vanzare-Cumparare,
inchiderea tranzactiei si sarbatoarea finala!

Odata ce ai acceptat o oferta finala, incepe procesul de finalizare a formei finale a con-
tractului si de negociere a punctelor mai fine ale vanzarii. Totul, incepand cu data mutarii si
dreptul de proprietate asupra anumitor aparate si piese de mobilier, pana la valoarea avan-
sului in cazul unui antecontract si moneda in care se va face plata, trebuie agreat de comun
acord, pana cand ambele parti sunt multumite. Avocatii specializati in tranzactiile imobiliare
sunt necesari in aceasta etapa din proces, iar daca nu ai unul, agentul tau imobiliar ar trebui
sa poata sa-ti recomande pe cineva de incredere.

Evaluarea

Un pas crucial in timpul procesului de
derulare a antecontractului este atuncicand
un evaluator acreditat iti evalueaza locu-
inta Tn numele cumparatorului sau al bancii
creditoare.

Un evaluator iti va inspecta locuinta si va
determina valoarea actuala de piata.

O evaluare poate schimba dinamica ne-
gocierilor si chiar sa duca la pierderea tran-
zactiei prin neaprobarea creditului de catre
banca si uneori chiar la renuntarea achizitiei
de catre cumparator.

Inchiderea

Cu contractul semnat si totul pus in or-
dine, inchiderea este etapa finald in proce-
sul de vanzare. Este momentul in care are
loc transferul legal al dreptului de propri-
etate asupra locuintei tale catre cumparator
si momentul in care vei incasa banii in con-
tul tau. Agentul tau imobiliar te poate ghida
pas cu pas prin toate detaliile procesului de
inchidere, dar cel mai adesea vei avea ne-
voie sa fii pregatit sa semnezi documentele
finale si sa achiti taxele necesare.

Cumparatorilor li se permite o ultima
inspectie finala inainte de preluarea propri-
etatii, pentru a se asigura ca tot ce s-a stabilit
(eventuale reparatii si elemente de mobilier
care ati convenit sa ramana in casa) a fost
onorat conform intelegerii avute.




12

Ghidul vanzatorului

Oamenii implicati in procesul de vanzare

Sunt mult mai multi oameni implicati in vanzarea unei locuinte in afara decumparator si
vanzator. lata o lista scurta cu cei mai des oameni implicati.

Agentii imobiliari- REALTOR®

Agentii imobiliari — REALTOR® - sunt
profesionisti autorizati, membri APAIR
(Asociatia Profesionala a Agentilor Imobiliari
din Romania), acreditati NAR (National
Associations of Realtors, din SUA) care
reprezinta cumparatorii si/sau vanzatorii in
timpul vanzarii unei locuinte. Ei ofera sfaturi,
negociaza ofertele, elaboreaza strategia de
vanzare si marketingul proprietatii, pro-
grameaza si fac vizionarile, si multe altele.
Achitarea serviciilor lor este realizata in
intregime pe baza de comision.

Stagerii

Stagerii te pot ajuta sa-ti pregatesti in
conditii optime locuinta pentru vanzare,
prin transformarea aspectului si perceptiei
spatiului locuintei, atat cel interior, cat si cel
exterior. Au acces la a gama bogata de in-
formatii de design interior actual in ceea ce
priveste mobilierul, obiectele de arta, de ilu-
minat, etc. si o experienta nepretuita in de-
sign interior.

Fotografii

Fotografii profesionisti, mai ales cei spe-
cializati in fotografie imobiliara, stiu cum
sa maximizeze spatiul si lumina naturala
pentru a pune la maxim in valoare locuinta
ta, astfel incat sa arate cat mai spatioasa si
atractiva cu putinta.

Notarii

Notarii au rolul de a verifica legalitatea
actelor, de a indica completarea dosarul
juridic, de a elabora contractul de Vanza-
re-Cumparare (eventual si Antecontractul,
daca este necesar) si de a se ocupa de toate
documentele legate de transferul in sigu-
ranta si in conditii legale a proprietatii.

Avocatii

Deoarece in majoritatea cazurilor con-
tractul de Vanzare — Cumparare este realizat
de notarul ales de cumparator, avocatii imo-
biliari sunt necesari pentru a ajuta vanzatorii
sa stabileasca si sa negocieze clauzele con-
tractuale, astfel incat sa se asigure ca toate
clauzele din contract, maiales cele ce privesc
siguranta incasarii banilor si a transferului
dreptului de proprietate sunt cele care res-
pecta in totalitate drepturile proprietarilor.

Evaluatorii

Un evaluator acreditat este angajat de
cumparator sau de catre banca cumparato-
rului pentru a realiza o evaluare a locuintei
tale, folosind mai multe comparabile si ter-
meni specifici de evaluare.
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Draga Viad,

Iti multumim pentru oportunitatea de
a colabora cu tine - unul dintre cei mai
profesionisti consilieri din domeniul
imobiliar! A fost o experientd pe deplin

satisfdcatoare sd lucradam cu un om atdt de
incredere si dedicat in serviciile oferite noud!
Cezar Andrei-Mesogios

Citeste mai multe testimoniale:

https://ivgheorghiu.ro/parerea-clientilor

Alte servicii de care beneficiezi
cand colaborezi cu mine

Servicii personalizate

Eu cred ca fiecare locuinta din segmentul Rezidential de Lux este unica si merita sa aiba
propria identitate. De aceea, fiecare proprietate din portofoliul meu primeste o atentie spe-
ciala din partea mea si servicii personalizate de pregatire si punere in valoare, de pozitionare
optima a pretului, de marketing personalizat, atat clasic cat mai ales digital, de prezentari
personalizate si o abordare unica in relatia cu potentialii cumparatori.

Reteaua de agenti imobiliari colaboratori

Reteaua de 500+ agenti colaboratori, este probabil cea mai valoroasa si puternica parghie
prin care reusesc sa ajung la cel mai mare numar posibil de potentiali clienti cumparatori din

care il poti alege pe cel care iti va oferi tie cele mai avantajoase conditii de vanzare.

Nr. mic de locuinte

Timpul nostru (al tuturor) de lucru este limitat. Pentru a putea crea servicii personalizate
si un maxim de plus-valoare pentru proprietatea ta, lucrez cu un numar foarte mic de propri-
etati in acelasi timp (maxim 10).
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Ghidul vanzatorului

Randament de peste 90% de vanzare a unei proprietati

Anul 2021 mi-a adus un randament de peste 90% de succes, reusind sa vand peste 90%
din proprietatile de care m-am ocupat. Asa ca te rog frumos sa te gandestifoarte bine inainte
sa ma contactezi, daca ai nevoie cu adevarat sa-ti vinzi proprietatea. Pentru ca, o data ce am
agreat sa lucram impreuna si ma voi angaja sa ma ocup si de locuinta ta, aproape sigur este
ca si vanduta. Altfel spus, ai grija ce-ti doresti ca aproape sigur ti se va indeplini.

Este nevoie de un alt nivel de vanzari

in serviciile imobiliare!

Acum, la mai bine de 14 ani de cand am
fost si eu pus in situatia dificila si incomoda
totodata a unui proprietar, aceea de a-mi
vinde apartamentele, as fi dorit sa fi consti-
entizat ce ar fi insemnat alegerea celei mai
potrivite persoane care sa ma asiste.

Ar fi fost minunat sa fi avut langa mine
o persoana de incredere, care sa tina doar
cu mine si cu interesul meu pe tot parcursul
procesuluidevanzare.Safifosto persoanacu
experienta, competente si maiales rezultate,
care sa-mi fi vandut apartamentele in
conditiile cele mai avantajoase pentru mine
- si astfel sa transforme comisionul platit
dintr-un cost intr-un beneficiu (pentru ca
da, chiar se poate). Si mi-as dori sa ai ocazia
sa nu treci nici tu prin ceea ce am trecut eu
la momentul respectiv.

lar in final, ai nevoie sa stii care sunt
rezultatele lui in segmentul Rezidential de
Lux, pentrucasinguradovadaa performantei

Proprietati vandute:

sunt rezultatele avute pana atunciin nisa de
piata in care se gaseste si locuinta ta!

Stii, daca si tu ai senzatia ca sunt multe
necunoscute, te inteleg perfect. Si eu am
simtit la fel cand am fost in situatia ta acum
mai bine de 14 ani, fiind nevoit sa vand nu
unul, ci 12 apartamente. Habar nu am avut
nici eu ce si cum sa fac, pentru ca nici eu nu
aveam nici un fel de cunostinte despre tran-
zactiile imobiliare.

Acum, dupa 14 ani de experienta si sute
de tranzactii incheiate cu succes in avantajul
proprietarilor, pot sa-ti confirm ca nu noro-
cul este cel care trebuie sa dicteze vanzarea
proprietatii tale.

Vanzarea proprietatii tale trebuie sa de-
curga dupa o metoda foarte precisa si bine
pusa la punct.

Uite ce au spus cativa dintre proprietarii
pe care i-am ajutat sa-si vanda proprietatile
din segmentul rezidential de lux.

Testimonialele clienti:

https://vgheorghiu.ro/parerea-clientilor



https://vgheorghiu.ro/anunturi-imobiliare-vandute
https://vgheorghiu.ro/parerea-clientilor

Listing price: 1590 000 euro

VAN DU.T

Succesul tau este succesul meu!

In toti acesti ani in care am consiliat si ajutat sute de proprietari
sa-si vanda locuintele in conditiile cele mai avantajoase pentru ei,
am pus la punct o metoda si un sistem de vanzari precis, struc-
turandu-l in 6 etape si 21 de pasi clari de urmat.

Rezultatele nu au intarziat sa apara si, folosind aceasta metoda
de lucru, mi-a permis ca intr-un singur an sa fac vanzari in valoare
cumulata de aproape 5 milioane de Euro, reusind sa obtin chiar si
titlul de Agentul Imobiliar de Reprezentare al Anului. Acest titlu
Ma onoreaza, dar ma si responsabilizeaza in egala masura.

Si am o veste foarte buna: aceasta metoda iti sta acum si tie la
dispozitie, daca alegi sa fii clientul meu.

Eu sunt Vlad Gheorghiu, sunt consultant imobiliar REALTOR®
specializat in segmentul Rezidential de lux. Am convingerea ca,
datorita experientei mele de peste 14 ani in domeniul imobiliar, si
mai ales datorita tuturor tranzactiilor incheiate cu succes, te pot
ajuta si pe tine sa iti vinzi proprietatea la cel mai bun pret posibil,
in cel mai scurt timp cu putinta, in conditii de siguranta si pre-
dictibilitate, cu un consum minim de efort din partea ta.




Contacteaza-ma si stabileste-ti o
intalnire de consultanta gratuita
cu mine, pentru a afla cum

te pot ajuta sa-ti vinzi si tu
proprietatea in conditiile

cele mai avantajos posibile
pentru tine, prin idei

indraznete care iti vor

amplifica succesul,

sustinute de rezultate

dovedite in timp.

{ [V
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