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ATTENZIONE: investire in immobili è rischioso

        Le strategie riportate in questo libro sono frutto di anni di studi e specializzazioni, quindi non è garantito il raggiungimento dei medesimi risultati economici. I risultati passati ottenuti dall’autore non forniscono alcun tipo di garanzia per i guadagni futuri.

        Il lettore si assume piena responsabilità delle proprie scelte economiche e finanziarie, consapevole dei rischi connessi a qualsiasi forma di investimento in immobili.

        I casi di studio e gli esempi contenuti nel testo sono frutto di notizie e opinioni che possono essere modificate in qualsiasi momento senza preavviso e non costituiscono sollecitazione all'acquisto o alla vendita di immobili e al pubblico risparmio.

        L’unico scopo è di fornire elementi di studio sull'andamento del mercato immobiliare, pertanto non possono essere considerate come previsioni certe e non mettono al riparo dal rischio insito nelle operazioni di investimento in immobili.

        L’Autore e l’Editore declinano ogni responsabilità su eventuali inesattezze dei dati riportati, danni, perdite economiche, danni diretti o indiretti derivanti dall'uso o dalla divulgazione delle informazioni contenute in questo libro.

        

Sommario

Introduzione

Giorno 1:Come organizzarsi intelligentemente

Giorno 2:Come valorizzare la tua casa

Giorno 3:Come stabilire il prezzo di vendita

Giorno 4:Come pubblicizzare il tuo immobile

Giorno 5:Come negoziare efficacemente

Giorno 6:Come affrontare i necessari atti notarili

Giorno 7:Come vendere la casa di altri

Conclusione

Allegato A: La proposta d'acquisto

Allegato B: Il preliminare di compravendita

Allegato C: L'atto di vendita

Allegato D: Guida fiscale della compravendita della casa

Allegato E: Modello per il calcolo della rata del mutuo



Presentazione
Dino Federici inizia l’attività lavorativa appena ventenne come collaboratore in un’azienda di produzione di abbigliamento di proprietà dello zio. Cinque anni dopo, a causa di una malattia dello zio e il suo conseguente ritiro dal lavoro, rileva l’intera azienda proseguendo da solo l’attività imprenditoriale.

        Pochissima esperienza e tantissima voglia di arrivare creano una giusta miscela dinamica che contribuisce ad ottenere gratificanti risultati pur affrontando notevoli rischi.

        Purtroppo senza conoscenza la strada è breve e quindi, attratto dalla comunicazione interpersonale, insieme ad una discreta sensibilità innata, agli inizi degli anni ‘90 comincia un percorso formativo approfondendo i vari aspetti del problema. Questo gli permette di guidare, motivare ed utilizzare efficacemente più di 50 risorse umane a disposizione, i suoi dipendenti.

        Dopo quasi venticinque anni di attività e qualche milione di capi di abbigliamento prodotti per un’azienda italiana di primissima importanza, Benetton Group spa, decide di cedere l’attività. Infatti ha capito che con l’apertura dei mercati non rimane molto spazio alla produzione italiana di abbigliamento prodotta per aziende committenti. Tuttavia durante questo periodo di lavoro ha imparato l’ottimo sistema organizzativo di quella azienda, che diventerà la base per tutti i progetti futuri.

        Cinque anni fa si rimette di nuovo in gioco ripartendo praticamente da zero con una nuova attività: immobiliarista. Inizia subito dalle aste, grazie alla collaborazione durata due anni con un esperto del settore che per 18 anni è stato agente immobiliare per importanti società di gestione crediti.

        Forte dell’esperienza precedente e continuando a formarsi sul campo, approfondisce anche i vari aspetti legati agli investimenti immobiliari, gli stralci, gli aspetti legali della compravendita, come costruire e ristrutturare, come utilizzare il denaro di altri.

        Perché decide di scrivere questa guida?

        Con una punta di orgoglio lo scrivente desidera offrire agli altri tutta l’esperienza fatta sulla propria pelle nel campo del lavoro e ritiene che con questa guida può raggiungere il suo intento. Infatti lo scopo è quello di guidare ed aiutare quante più persone possibile nella vendita della loro casa e soprattutto contribuire ad aumentare la conoscenza e la competenza in ognuna di loro. Questi elementi sono gli aspetti fondamentali per l’autore di cui il lettore capirà pienamente il significato leggendo tutta la guida fino in fondo, aspetti che vannoben oltre il solo risparmio economico che da essa si può trarre.

        

Introduzione
Qual è, secondo te il primo, ed a volte anche l’unico motivo che porta una persona a vendere la propria casa da solo? Perché vuole semplicemente risparmiare le provvigioni che dovrebbe pagare all’agenzia immobiliare.

        Noto molto spesso questo atteggiamento. Tempo fa ristrutturai un appartamento al secondo piano di un palazzo storico. Al primo piano, sotto al mio, c’era un altro appartamento; chiesi alla proprietaria di poterne visitare l’interno per accertarmi di non creare possibili danni nella ristrutturazione del mio.

        Parlando con la proprietaria mi disse che lo aveva acquistato oltre tre anni prima ed era in vendita da allora. L’appartamento in questione non era facilmente commercializzabile, 170 mq. affrescato, ora adibito ad ufficio e da ristrutturare, soggetto a vincoli di varia natura.

        Giorni dopo mi contattò un agente immobiliare (avevo il mio cartello “vendesi” sul portone del palazzo) e mi chiese se l’appartamento in vendita fosse affrescato, nel caso lo fosse aveva un acquirente interessato all’acquisto. Gli risposi negativamente, il mio appartamento non era affrescato ma dissi che lo avrei messo in contatto con la signora dell’appartamento al piano inferiore che aveva le caratteristiche richieste.

        Qualche giorno dopo chiamai l’agente immobiliare per informarmi sull’esito del colloquio con la signora. Mi rispose che non se ne era fatto nulla perché la proprietaria voleva risparmiare sulle provvigioni dell’agenzia. Facendo due calcoli mi resi conto che la cifra relativa alla eventuale provvigione che la signora avrebbe dovuto pagare all’agenzia era notevole, come era notevole anche la volontà della signora di risparmiare. Tra le due scelte la signora aveva preferito la seconda.

        Naturalmente anche per te sarà molto facile risparmiare sulle provvigioni seguendo i segreti che questa guida suggerisce. Qualunque siano le tue ragioni per vendere la tua casa da solo, hai prima bisogno di capire alcune cose. Stai per fare qualche cosa che tutti possono fare ma rinunciano solo dopo aver tentato qualche settimana. La maggior parte delle persone abbandonano perché non capiscono da dove iniziare davanti alla falsa grandezza e falsa complessità del compito.

        Le statistiche degli ultimi anni ci dicono che le agenzie immobiliari vendono mediamente il 55% di tutti gli immobili compravenduti. Il 15% passa di mano tramite professionisti di fiducia dei venditori: il commercialista, il notaio, l’avvocato, l’architetto, il geometra. Nel rimanente 30%, una parte dei venditori utilizza il “mediatore”, e l’altra parte cerca di vendere da sola.

        Nel 67% dei casi cioè due terzi delle vendite, tutti gli incaricati alle vendite, cioè l’agente immobiliare, il professionista ed il mediatore, non porteranno un potenziale acquirente prima di 6-8 settimane. Nel 12% dei casi, la tua casa lasciata in vendita ad altri, non verrà mai venduta. Sono statistiche e vanno prese come tali, tieni presente comunque che le figure citate sopra, rispettando sempre la loro professionalità, non hanno in vendita solo la tua casa, hanno anche altri immobili ed altri impegni. Ritornando a noi, sono solo 8 su cento le persone che vendono la propria casa senza l’aiuto di nessuno.

        A questo punto tu starai pensando, "Perché ho comprato questo manuale se neanche l’8% delle persone nella mia stessa situazione, cioè che vogliono vendere la loro casa da soli, hanno successo?

        Prima che tu sia colto dal panico ti spiego il motivo: semplicemente perché la maggior parte dei venditori non riescono nel loro intento. Tipicamente, le persone che scelgono di vendere la propria casa da soli non hanno nessun piano per introdurla sul mercato e venderla. Siccome non hanno un sistematico piano di marketing, la maggior parte dei venditori non attira abbastanza potenziali acquirenti affinché qualcuno di loro faccia un'offerta sulla casa. Questa è la semplice realtà! Siccome non hanno un piano, i venditori tentano qualsiasi cosa per reperire acquirenti. Quando i tentativi non funzionano in 2 o 3 settimane, diventano molto ma molto scoraggiati.

        Perciò ciascun venditore inizia a litigare in famiglia, tra marito e moglie, su cose stupide, banali, diventando esasperati. Finalmente, uno dei due mette fine al litigio prendendo la decisione di contattare un agente immobiliare perché:

        "Non ne possono più!"

        Questo ciclo vizioso di eventi dura di solito dalle 2 alle 8 settimane e si verifica in oltre due terzi di tutte quelle persone che decidono di vendere la propria casa da soli.

        Tranquillizzati adesso, questo a te non accadrà!

        Le persone che non riescono a vendere la loro casa da soli fanno così perché non sanno esattamente da dove iniziare. Non si rendono perfettamente conto di come dovrebbero organizzare la vendita e soprattutto, come organizzarla per velocizzarla senza lasciare nulla al caso ed ottenere sempre il giusto compenso della vendita.

        Tuttavia non si può certo dare la colpa ai venditori, perché senza un piano, andando a tentativi e magari dimenticando qualche passaggio più o meno importante, l’insuccesso è inevitabile. Questo libro ti darà gli strumenti, i concetti, le idee ed un piano pronto per portare a termine la vendita della tua casa da solo, se seguirai i suggerimenti ed avrai la pazienza di fare tutto il lavoro.

        Il diagramma di flusso seguente delinea i punti che seguirai nel vendere la tua casa. Leggilo e familiarizza con quello che segue. Questo intero processo dipende da un corretto atteggiamento.

        Con pazienza, impegno ed un positivo Atteggiamento

        "Tu venderai la tua casa da solo!"
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Lo schema sopra esposto è fatto di tappe obbligatorie consequenziali sia per chi fa da sé sia per chi è accompagnato da un’agenzia.

        

Giorno 1

Come organizzarsi
intelligentemente

Ti ricordi come ti sentivi quella volta che dovevi fare una cosa
che non avevi mai fatto? Non sapevi da dove iniziare. Avevi una
tale confusione in testa che non riuscivi a capire quali e quanti
fossero i vari passaggi da affrontare.

Non ti sentivi all’altezza della situazione, pensavi che non ce
l’avresti mai fatta; invece anche se hai commesso degli errori,
oggi ti sei reso conto che è estremamente facile e gli errori erano
palesemente ovvii. Il problema è solo psicologico. Sembra strano ma
avendo il controllo della situazione istante dopo istante, anche
senza averlo mai fatto, acquisterai sicurezza da subito, basta
seguire alcune semplici regole e tutto filerà liscio.

Hai deciso di vendere la tua casa? Seguendo questa guida avrai
tutte le informazioni necessarie e gli strumenti che ti
permetteranno di arrivare alla conclusione della vendita nel minor
tempo possibile; non commetterai errori grazie alla mia esperienza
maturata negli anni e soprattutto seguendo i vari passaggi che sono
fondamentali per la riuscita della vendita.

SEGRETO n. 1: Vendere la propria casa è semplice.
Tantissime volte rinunciamo a fare delle cose perché, non avendole
mai fatte, non sappiamo come muoverci.

Acquisto e rivendo immobili da alcuni anni. Li acquisto da
privati, tramite agenzie immobiliari, in asta e a stralcio, cioè
liquidando il debito del proprietario nei confronti dei suoi
creditori. Visito mediamente una trentina di immobili al mese. Non
puoi immaginare quali e quanti semplici errori vengono commessi nel
presentare al potenziale acquirente la casa o l’appartamento,
compromettendo irrimediabilmente la vendita.

Un esempio fra i tanti: non più di una settimana fa assistevo ad
un incontro tra venditore ed acquirente: quando era già stata fatta
una proposta di acquisto verbale dal secondo e si stavano definendo
le ultime cose per andare a stipulare il preliminare, il venditore
disse: e pensare che fino a due mesi fa credevo che la casa fosse
invendibi [...]
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