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IMPACT Developer & Contractor 

Întrebări și Răspunsuri 

Teleconferință de prezentare a rezultatelor financiare  

aferente T3 2024 

19 noiembrie 2024 

 

1. Cum vedeți anul 2025 în condițiile în care noul guvern va trebui să ia măsuri pentru 

reducerea deficitului bugetar, probabil creșterea taxelor? Unii analiști vorbesc deja 

despre posibilitatea unei recesiuni.  

Răspuns: 

Într-adevăr, toată lumea se așteaptă la reducerea facilităților fiscale pentru construcții și IT. 

Impactul în ceea ce privește salariile va fi minimal. Ceea ce ne va avantaja, credem noi, este 

creșterea TVA-ului la locuințe deoarece vom experimenta o creștere similară ca în decembrie. 

Mulți prevăd o recesiune la nivel macroeconomic, mai ales că Germania a intrat în recesiune 

tehnică. Se prespune că vom intra și noi în recesiune prin contagiune. Dar din perspectiva 

evoluției prețurilor pe piața rezidențială încă nu vedem semnale ca această recesiune să 

afecteze în mod semnificativ prețurile medii de vânzare. 

ă, un ratio simplu. Vânzările vor crește în ultimul trimestru. 

2. La ce sumă vedeți profitul net consolidat aferent anului 2024? 

Răspuns: 

Ne este greu să facem acum o estimare. Ce putem spune este că în octombrie și noiembrie 

am vândut 105 apartamente în Greenfield, de când am început să încheiem contracte de 

vânzare-cumpărare, cu o valoare aproximativă de 11 milioane de euro. Vom continua această 

vânzare accelerată până la sfârșitul anului. Estimăm că vom încheia cu aproximativ 220 de 

unități vândute până la data de 31 decembrie. Acest lucru în condițiile în care noi în primele 9 

luni am avut 90 de unități. Începând din octombrie și până acum, doar în Greenfield am avut 

105. Acest lucru, sigur, ne va aduce în zona de plus. Rămâne de văzut cât va fi profitul net 

consolidat pe tot grupul. 

 

3. Cum vedeți marja profitului brut? Din ce observ marja profitului brut este 

descrescătoare în 2024: în T1 - 33%; în T2 - 31%; T3 - 15%, astfel că la 9 luni este de 

27%. 

Răspuns: 
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Considerăm că aceste vânzări din Greenfield, începute în octombrie, după raportarea aferentă 

T3, o să ne echilibreze, și astfel o să încheiem în jurul valorii de 27%, plus-minus marja de 

eroare. 

 

4. Care este avansul pe care îl solicitați la semnarea precontractelor? În cazul în care 

legislația se va modifica și avansul va fi în limita a 10-20-30%, care va fi impactul 

asupra afacerii? 

Răspuns: 

În Greenfield, aproximativ 80% dintre promisiunile de vânzare pe care le avem sunt realizate 

prin credit, și de aceea ne încadrăm în cei 15% solicitați de bancă. În cazul în care finanțarea 

este optimizată, de obicei creditarea joacă un rol mai redus, iar achizițiile sunt realizate cu bani 

cash. În Boreal am avut aceeași abordare, similară cu Greenfield, solicitând avansuri de 

aproximativ 15%, conform cerințelor bancare. Considerăm că această limitare a avansului nu 

ne va influența prea mult modelul de business deoarece noi deja lucrăm cu acest nivel, plus-

minus 15%. În general, profilul nostru de client nu plătește întreaga sumă încă din faza de 

proiectare a apartamentului, ci preferă soluții de creditare. 

 

5. Care este stadiul deschiderii drumului către Grădina Zoologică? 

Răspuns: 

Suntem în contact cu autoritățile și facem demersuri atât pe calea administrativă, cât și pe 

calea instanței. Estimăm că cel târziu în primul trimestru al anului viitor,acest drum va deveni 

drum public, deschis circulației. În principiu, toate obstacolele administrative au fost 

înlăturate, iar acum sunt necesare doar formalități între instituțiile statului care necesită un 

anumit timp pentru finalizare. 

 

6. Când se estimează că se vor încasa banii din disputa cu primăria, din dosarul câștigat, 

cei 10 milioane de lei? 

Răspuns: 

Mai avem un ultim termen în care primăria Cluj poate face contestație după care vom 

deschide negocierile anul viitor pentru a stabili în ce măsura putem să recuperăm această 

sumă. Nu dorim să ajungem la un executor judecătoresc, astfel că vom începem negocierile. 

Cel mai sigur, aceste negocieri vor demara anul viitor. 
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7. Puteți spune care sunt veniturile grupului din închirierea spațiilor comerciale? 

Răspuns: 

Conform datelor din P&L, la 9 luni avem venituri din chirii de aproximativ 4 milioane de lei. 

Precizez că această sumă include atât veniturile din închirierea spațiilor comerciale, cât și cele 

din închirierea apartamentelor. 

 

8. Aveți în plan ansambluri de locuințe și în alte orașe, în afară de București și Iași? 

Răspuns: 

Da, avem proiectul Boreal din Constanța. În afară de aceste trei orașe - București, Iași și 

Constanța, suntem în discuții pentru achiziționarea terenurilor și în alte orașe, cum ar fi Brașov 

sau Timișoara, zona de Vest. Este însă dificil de găsit un lot de teren de dimensiuni mari, care 

să ne permită să replicăm modelul nostru de comunitate sustenabilă, în care să avem anumite 

facilități precum o grădiniță sau o școală. Este dificil de găsit, dar suntem în continuă căutare. 

Pe de altă parte, Bucureștiul, Iașiul și Constanța, unde deja avem proiecte, au potențial de 

piață foarte bun. Avem acolo terenuri care ne asigură o dezvoltare sustenabilă. În mare măsură 

am dori să canalizăm resursele financiare spre aceste proiecte care prind contur sau au ajuns 

la maturitate.  

 

9. În afara de zona de Nord a Bucureștiului, plănuiți să dezvoltați ceva și în zona de Sud?  

Răspuns: 

În zona de Sud, nu chiar, dar în zona de Vest, pe Bulevardul Timișoara, deținem două loturi 

mari de teren, totalizând 25 de hectare. Se pot realiza dezvoltări rezidențiale de anvergura 

celor din Greenfield Baneasa. Suntem în proces de obținere a avizelor pentru aceste loturi de 

teren din Bulevardul Timișoara.  

 

10. Vă doriți să creșteți ponderea veniturilor din chirii pe viitor? 

Răspuns: 

Luăm în calcul și extinderea acestei linii de afaceri, dar core business-ul nostru rămâne 

vânzarea de apartamente. Închirierea apartamentelor ne ajută să facilităm vânzarea 

pachetelor de apartamente deja închiriate către investitori. Există persoane fizice sau juridice 

care doresc să-și plaseze capitalul în real estate, iar un apartament deja închiriat și mobilat 

este mult mai ușor de vândut către aceste categorii de clienți. Reclama pentru vânzarea 

apartamentelor nu este foarte vizibilă în mass media, comparativ cu alți ani în care a fost mai 

prezentă. Noi încercăm să optimizăm cheltuielile, iar cele de marketing sunt, într-adevăr, sub 

lupa optimizării. Având în vedere pachetele pe care le oferim, avem o prezență poate nu la fel 

de extinsă în mass media precum One. One are pachete de lux care trebuie să ajungă la o 

gamă foarte largă de clienți, investitori interesați, pe când noi ne adresăm unor segmente 
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specifice, care nu vizează întreaga populație. Din acest motiv avem o abordare în marketing 

mult mai nișată, focusată.  

 

11. Ați luat în considerare asocierea cu anumite bănci pentru oferirea de credite 

ipotecare competitive? 

 Răspuns: 

Avem o colaborare de lungă durată cu majoritatea băncilor comerciale care acordă credite 

ipotecare. De fapt, parteneriatul nostru cu băncile din România este unul vechi, de durată. 

Colaborăm cu băncile care ne finanțează construirea proiectelor, care ne dau acele credite de 

investiții, tot cu acele bănci, și nu numai, lucrăm și pe partea de a acorda credite ipotecare 

clienților noștri. În plus, IMPACT dispune de o divizie proprie care intermediază astfel de 

credite ipotecare și menține o legătură permanentă cu băncile partenere pentru a îmbunătăți 

constant oferta destinată clientului final. 

 

12. În viitor, putem spera la un profit care să asigure și dividende? 

Răspuns: 

Da, avem un mandat din partea acționarilor pentru asigurarea unui dividend în anii care 

urmează. Ne dorim foarte mult ca acest lucru să se întâmple începând cu anul 2025. 

 

 

 


