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SARA NUOVO RECORD NEL 2020

Innanzitutto buon anno alle famiglie di Monselice, di Conselve,
di Tribano, di San Pietro, di Pernumia, di Pozzonovo, di Solesino!
L'augurio migliore che vi faccio -a nome di tutto il mio team di
lavoro- & che il 2020 vi regali la realizzazione di un sogno.

Un anno in pit sulle spalle, non sara mai migliore di quello
passato, se non apri il cassetto dei desideri, dei progetti, dei
sogni da conquistare, e non decidi di dedicare anima e corpo
per realizzarne anche solo uno.

Il primo editoriale del 2020 non poteva che concentrarsi
sulla realizzazione di un sogno.

Cambiare casa, ora che la situazione economico/lavorativa
italiana sembra navigare in acque piu tranquille, & uno dei
desideri piu diffusi tra le famiglie del nostro Bel Paese.

Gia da un paio d'anni, il mercato immobiliare & tornato a
respirare aria buona, grazie alle famiglie che hanno deciso di
cambiare casa, migliorando la propria situazione abitativa.

Dati e statistiche pubblicati dai maggiori istituti specializzati,
confermano quanto sosteniamo da anni: questo & in assoluto il
miglior momento storico, da vent'anni a ‘sta parte, per cambiare
casa.

Prezzi notevolmente ridimensionati dalla crisi piu buia degdli
ultimi cinquant’anni, uniti a tassi d'interesse sui mutui ai minimi
storici, hanno ravvivato e non poco proprio questa fetta di
mercato, che noi chiamiamo quella delle ‘compravendite per
sostituzione’.

Perché coi prezzi cosi bassi, uno dovrebbe decidere di
vendere la casa comprata 10/15 anni fa a cifre nettamente
superiori, magari andare a pari col mutuo residuo, per
ripartire con una nuova avventura?!

Primo, perché i prezzi si sono abbassati sia per te che vendi, sia
per la casa che andrai a comprare.

Non guardare le vetrine delle agenzie o i siti immobiliari: sono
pieni di case a prezzi folli, completamente fuori mercato, giusto
per riempire un po’ di ‘buchi liberi’.

Vai dentro un’agenzia seria, una di quelle che mette in vendita
solo dopo aver fatto una valutazione di mercato, e che non ha
alcun problema a fartela vedere.

Qualche volta sento venir additata Casalab, come |'agenzia
dai prezzi pil bassi... pero poi la gente viene qui, e continua a
mettere in vendita con noi. Siamo quelli dei prezzi pit bassi o
siamo quelli della "verita fin da subito’?!...

Ripeto, non limitarti a un sito internet con 300 e rotte case in
vendita solo a Monselice. Ma ti pare possibile?! Fai conto
che saranno meno della meta, quelle che realmente verranno
vendute quest’anno. Le altre sono li a far da cornice, giusto
perché fa figo avere la vetrina che trasborda di cartelli.

Non temere per i prezzi che vedi. Senno ti blocchi sempre e non
vai mai avanti. Confrontati con un’agenzia affidabile, per capire
realmente quanto costano le case oggi, e quanto esattamente
puoi realizzare della tua.

Davide Rosa, 36 anni, titolare dell’agenzia e consulente immobiliare
dal 2004.

«ll 2019 & stato un anno importante -lI'anno della conferma per
Casalab- dopo il cambiamento radicale avvenuto nel 2018, segnato
dall’'abbandono del franchising Tecnorete che ci ha accompagnato nei
primi dieci anni di vita dell’agenzia»

«Sono pienamente soddisfatto della scelta fatta, per due motivi in
particolare. Il primo, che riguarda piu noi, & che finalmente ognirisultato
conseguito & nostro -del nostro marchio- al 100%, nel bene e nel male. E
questohainvestitodimaggioriresponsabilitapersonalie professionali
ogni componente del mio team, e gli ha permesso di fare quello
scattino in avanti verso quell’eccellenza lavorativa a cui ambisco
da tempo.

-40% in dieci anni della tua, -40% in dieci anni per la casa
che andrai a comprare. E' bastato far passare questo filo
logico alle famiglie che desideravano cambiare casa, per
passare dalle 530 mila compravendite in Italia del 2016 alle
600 mila stimate per il 2019.

Secondo motivo per avventurarti nel cambio-casa. Qualsiasi
mutuo hai in piedi adesso per la tua vecchia casa, sicuramente
& piu sconveniente di un mutuo da cominciare da zero sulla
prossima casa dove andrai a vivere. Mai come adesso le banche
sono arrivate a offrire denaro in prestito con interessi prossimi
allo zero.

Intendiamoci, non & che lo stanno facendo cosi per caso. Il loro
piano & quello di rilanciare il mercato immobiliare, per liberarsi
dell’enorme quantita di abitazioni all'asta che si ritrovano sul
groppone. Sornioni stanno mettendo in atto un piano diabolico
per rimediare agli errori fatti in passato.

Una volta sistematii conti, una volta sbolognato il patrimonio
immobiliare che si sono ritrovate -loro malgrado- sulle
spalle, ecco che gli interessi ripartiranno, e ripartiranno
forte. Ti bastera un tasso fisso adesso, e sei apposto per
sempre.

Una ragione in piu per pensare seriamente di non rimandare
ancora il tuo cambio-casa!

[l 2019 di L : record nel ram I
‘compravendite per sostituzione’. Lo dico con un pizzico
d'orgoglio, accompagnato da un’enorme grazie, per tutte le
famiglie che ci hanno scelto come partner nella loro “avventura”.
Aver raddoppiato il dato dell'anno precedente, con 23 famiglie
che hanno venduto e comprato casa con noi, € qualcosa di
strabiliante per una piccola agenzia locale come la nostra.
Sicuramente questo risultato & frutto del contesto economico
generale descritto prima (prezzi bassi per tutti + tassi d'interesse
ai minimi storici).

Ma sono altrettanto convinto che, parecchi di questi clienti
-senza la consulenza lI'impegno la pazienza- di uno dei miei
ragazzi, mai avrebbero trovato il coraggio di fare il primo
passo.

Il nostro regalo piu bello & sapere che molti di loro hanno
trascorso il primo Natale, il primo Capodanno, nella loro nuova
casa. Sapere che in qualche modo abbiamo contribuito a
realizzare il loro sogno. Non c'é niente di meglio che vedere i
volti sorridenti di una famiglia che ha appena cambiato casal

Adesso pero, e tempo di rimettersi a correre. Ci attendono 12
mesi di fuoco! Ci sono ancora tante persone li fuori con lo stesso
sogno nel cassetto da realizzare.

Noi ci faremo trovare pronti. Per loro, per te, per la tua famiglia,
per quel sogno che mai come adesso & necessario trasformare
in realtal

Buon 2020!

Il secondo, che riguarda pil voi, che riguarda i nostri clienti, & che
finalmente abbiamo potuto adottare a pieno quel sistema di lavoro
che stavamo testando in gran segreto da anni, senza pero riuscire a
sfruttarne a pieno le potenzialita, per le ferree regole che ci venivano
imposte dall’alto»

«La decisione di specializzarci sulle compravendite residenziali
tra privati, & stata senza ombra di dubbio la chiave di volta del
nostro successo. Quest'anno andremo a perfezionare ancora di piu le
nostre conoscenze in quest'ambito, per garantire risultati sempre piu
soddisfacenti alle famiglie che si rivolgeranno a noil»

Telefono 3459904715
Mail davide@casalab.info
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TUTTE LE VERITA DA CONOSCERE PRIMA DI AFFIDARGLI LA TUA CASA DA VENDERE

La grave crisi immobiliare vissuta qualche anno fa, con i relativi strascichi di mercato che
ancora ci portiamo appresso, ha stravolto profondamente I'intero settore.

[l cambiamento non ha toccato esclusivamente gli attori principali che danno vita al
settore -quei proprietari, acquirenti, imprese edili, investitori- ora piu che mai attenti e
scrupolosi nelle loro decisioni. Il cambiamento ha colpito anche le figure di contorno
-I'agenzia, la banca, il perito- quelle figure che considero 'di supporto’ per la positiva
conclusione dell’affare.

Se per molti di questi ‘comprimari’, il cambiamento ha apportato risvolti positivi alle
pratiche quotidiane messe in campo (prendi ad esempio le banche, ora molto piu
attente ad erogare finanziamenti a clienti realmente solvibili), altri hanno tentato con le
scorciatoie di rimettersi in piedi in fretta.

Tra i miei colleghi agenti immobiliari, la scorciatoia piu battuta & stata -ed &
tuttora- quella dell’aggregazione.

Sono nate come i funghi le piattaforme di MLS, letteralmente Multiple Listing Service
(tradotto in italiano “servizi di elenchi multipli”), gruppi di agenzie che condividono
tutto, dalle case in vendita, ai dati dei clienti.

Sono tornati alla carica i gruppi di agenzie in franchising, bramosi di recuperare terreno
dopo anni in cui gli affiliati si sono letteralmente dileguati, evidenziando una volta in pid
un appeal commerciale ai minimi termini, per questi marchi dal passato glorioso.

Si & generato tra le piccole agenzie locali un tam tam di richieste di condividere quella o
quell'altra casa da vendere -quello o quell’altro cliente che deve comprare- che I'attivita
di mediazione sembra diventata il mercato rionale della domenica, piuttosto che una
professione che risponde dei ‘sogni immobiliari’ delle famiglie italiane.

Perché considerare I'aggregazione, queste reti immobiliari, gli slogan stessi che
lanciano e le promesse con cui si presentano, una sorta di Cavallo di Troia di cui
diffidare?!

Perché é cosi fondamentale per te che stai vendendo casa, per te che vorrai farlo
nei prossimi mesi, conoscere da prima cosa nasconde il sistema di lavoro adoperato
da determinate organizzazioni?!

Fino a due anni fa, anche la nostra agenzia faceva parte di un‘organizzazione come
quelle che ti ho descritto. Chi ci conosce bene -e conosce la nostra storia- sa dei 10 anni
difranchising, prima di uscire e creare il nostro marchio indipendente. Non sto sputando
nel piatto dove ho mangiato, il gruppo di cui ho fatto parte per tanti anni mi ha cresciuto
come persona e come professionista.

Semplicemente mi sono trovato ad un certo punto della mia carriera -e con me Davide,
Elena e Filippo- a dover fare una scelta. Da un lato I'aggregazione, un metodo di lavoro
superato, i risultati proporzionati alla quantita di clienti che ero riuscito ad attirare nella
rete. Dall’altro la specializzazione in un ramo specifico -quello delle compravendite
tra privati- un sistema di lavoro che mette la Persona -le sue esigenze- al centro, un
servizio eccellente al primo posto dei risultati da ottenere.

Le organizzazioni di agenzie -e questo vale sia per il franchising da migliaia di uffici,
sia per la rete MLS da 30/40 agenti immobiliari- giocano la partita dei grandi numeri,
e si propongono sul mercato con due vantaggi competitivi che tuttora catalizzano
I'attenzione di una buona fetta del mercato:

1-condivisione delle abitazioni in vendita, ergo, una scelta piti ampia per i compratori
2-condivisione del portafoglio clienti, ergo, maggiori visite e vendita pit veloce

Pit che uno svantaggio, letta cosi, sentita raccontare dagli affiliati di questi gruppi
-proposta negli slogan dei loro siti- sembrerebbe I'unica strada percorribile per realizzare
il sogno di vendere in fretta, realizzando il miglior prezzo possibile.

«Guarda quanti proprietari ci hanno affidato la loro casa da vendere. Vai nel sito e dai
un’occhiata a quante proposte ci sono. Tu e la tua casa non vorrete essere da meno, o
sbaglio?»
«Con noi avrai un'intera rete di agenzie al tuo servizio. Pit agenzie significa pit probabilita
di trovare I'acquirente giusto. Mettiamo insieme le forze per farti ottenere un risultato
migliore!»

Il punto & che si tratta esclusivamente di due frasi fatte, 'impacchettate coi fiocchi’ per
conquistare la fiducia di persone alle prime armi, di proprietari che si trovano all'inizio
del loro percorso, di venditori che non sanno ancora cosa li aspetta nei mesi a venire.

Ho deciso di svelarti tutta la verita, facendo uscire allo scoperto cosa si cela
davvero dietro queste tecniche di vendita -dietro queste organizzazioni di
agenzie- perché qui non si parla di un pacchetto di caramelle, ma del frutto di anni
e anni di sacrifici: non credo ti farebbe piacere scoprire tra qualche mese di essere
stato ingannato, cosi come successo ai Troiani con Ulisse e il suo famoso cavallo...

TANTE CASE IN VENDITA... GARANZIA DI QUALITA’,
O SPERANZA NEL MUCCHIO DI BECCARNE UNA?!

Una vendita immobiliare non & solo «faccio la pubblicita-porto un cliente-vado dal
notaio-prendo i soldi». La vendita di una casa comporta una miriade di attivita, che non
sto qui ad elencarti adesso.

I gruppi di agenzie lavorano sui ‘grandi numeri’, poco importa quanti clienti lascio per
la strada. Per ogni cliente scontento, ce ne sono almeno il doppio da abbindolare coi
discorsi sulla condivisione, sul grande marchio, sulla rete da X agenzie.

Per la logica dei 'grandi numeri’ tutto questo funziona, soprattutto nell’ottica di
vendere, di vendere a qualsiasi costo, di aprire nuove agenzie. Poco importa come
vengo considerato dai miei clienti, nella citta dove lavoro, I'importante & concludere
una vendita in pit degli altri.

Un bravo agente riesce a seguire al massimo 10/12 case per volta. Come fanno
certe agenzie a pubblicizzarne 50/60?! Come fanno queste reti a proporre anche
quelle degli altri affiliati, quando non riescono nemmeno ad accontentare i loro
clienti diretti?!

Un'agenzia seria segue la logica del “fuori una-dentro un’altra”: & inutile disperdere
tempo ed energie per una nuova abitazione da vendere, quando non hai ancora piazzato
una di quelle gia presenti nel tuo portafoglio. Ti sei gia scordato di quel cliente che ti ha
dato fiducia mesi fa, e che devi far di tutto per ricompensare questa fiducia?!

CONDIVISIONE DELLE PROPOSTE IN VENDITA... CERTEZZA DI
ACCONTENTARE TUTTI, O PROBABILITA’ DI CREARE CONFUSIONE?

Ti ricordi cosa significa comprare casa?! Si ok, un sogno che si realizza, un progetto
che si concretizza, uno dei momenti piu importanti della vita... Ma per caso ti ricordi
anche cosa significa ‘cercare casa'?! Ti ricordi le discussioni in famiglia, i momenti di
indecisione, la difficolta di scegliere, I'ansia di non farcela coi soldi, il tempo buttato per
vedere soluzioni inutili?!

Mettiti per un attimo nei panni di chi cerca, che entra oggi in una di queste agenzie
‘organizzate’. Sei davvero convinto di poter uscire di li con la soluzione in tasca?!... E'
quello che promettono ai loro clienti, «...vedi le proposte anche delle altre agenzie, e
sicuramente troviamo quella che fa per te!».



Se all'inizio pud sembrar piacevole girare per farsi un'idea di cosa comprare, col
tempo questa ricerca -la confusione che si verra a generare vedendo decine e
decine di case- si trasformera in un vero e proprio incubo.

Queste agenzie non hanno ancora capito che le “gite turistiche” in cerca di casa, non
solo sono inutili, ma mandano letteralmente in pappa il cervello della gente.

E tu venditore, dopo decine e decine di visite come questa, anziché chiederti cos’ha la
tua casa che non va, se il prezzo € un problema, se le banche hanno nuovamente chiuso
i rubinetti, prima datti una smartellata sui beep i sotto -visto che ti ho anche avvertito- e
poi vai in agenzia a prenderli per il colletto.

PROMOZIONE DELLA VENDITA DA PIU’ AGENZIE...
VISIBILITA” MOLTIPLICATA, O PERICOLO DI FINIRE SULLA BOCCA DI TUTTI?

Tante agenzie, tanta pubblicita, pit possibilita di trovare in fretta I'acquirente. Cosi &
come te la vendono. Ma hai mai pensato alle controindicazioni di finire in vetrina o sui
siti di 3 0 4 agenzie contemporaneamente?!

Hai mai pensato al rischio difinire sulla bocca di tutti?! O che la gente potrebbe pensare
che hai una fretta incredibile di vendere?! E che la fretta di solito porta a pensieri negativi,
a problemi sulla casa, a bisogno di soldi, a discussioni tra eredi?!

Purtroppo da proprietario non te ne rendi conto. Nessuno verra mai da te a
raccontarti cosa si dice in giro. Ma ti assicuro che le voci -soprattutto quelle meno
positive- circolano in fretta, e piu passano di bocca in bocca, pil si ingigantiscono
di cazzate.

Una casa pubblicizzata da tutti, una casa sulla bocca di tutti, & I'errore piu deleterio che
potresti commettere.

UN’INTERA RETE AL TUO SERVIZIO... VISITE MIRATE PER CASA TUA,

O ALTERNATIVA DA USARE PER PIAZZARE DELL’ALTRO?

Ok la collaborazione, ok la condivisione dei clienti, ma poi affianco al marchio capeggia
la scritta “ogni agenzia ha un proprio titolare ed & autonoma”. Questo funziona sia per
i grandi gruppi in franchising, sia per le reti MLS.

Sai questo cosa significa?! Che di facciata -la rete, la collaborazione, il gruppo
di agenti che lavora unito per te- & una figata pazzesca. Ma nel concreto -che
ognuno prima pensa per sé, prima pensa alle sue case da vendere, prima pensa
alla sua provvigione- e poi forse condivide con gli altri.

E questo lo capisci quando cominciano ad arrivare visite frettolose, gente che guarda la
casa in 5 minuti, agenti che a malapena si conoscono tra loro.

La collaborazione vera -per come la intendo io- & unaltra. «Caro acquirente, hai visto una
casa che ti piace tanto da un‘altra agenzia?! Vai da loro, fatti dare tutte le informazioni,
vai a vederla e... compralal» Digli che ti ho mandato io, chissa mai che un giorno mi
restituiscano il favore!

GESTIONE E VENDITA CONDIVISA...
GARANZIE A DOPPIA MANDATA, O RADDOPPIO DEL RISCHIO?

Metti caso che succede davvero di trovare un acquirente tramite un’altra agenzia del
gruppo. Capita eh. 1 su 10, ma capita. Bello, figo, finalmente ho venduto!

Ma di chi é la responsabilita della vendita?! Di chi & la responsabilita che tutto fili liscio
fin dal notaio?! Chi si prende la briga di controllare che a questo gli diano il mutuo, che
abbia tutti i soldi per comprare, ecc. ecc.?!

Siamo certi che I'altra agenzia gli ha spiegato tutto della tua casa, gli ha spiegato che
ci sono delle cose da sistemare, gli ha spiegato che I'eternit nel garage lo lasci li, che
I'impianto elettrico & da rifare, che la caldaia sarebbe da cambiare?

Affidare la vendita a un’agenzia & anche questo. Sentirsi tutelati e seguiti in
tutto e per tutto, fino al rogito e anche oltre. Ma se la vendita viene fatta in due,
finché tutto va bene é ok, ma se vien fuori qualche problema, chi si assume la
responsabilita?!

Inizia il giochetto dello scarica-barile tra agenzie, “dovevi dirglielo tu, no tu”. E ti ritrovi
come un pollo tra I'incudine e il martello, a pagare le conseguenze di questo ‘esempio
stupendo’ di collaborazione...

CONDIVISIONE DELLE RICHIESTE D’ACQUISTO... SOLUZIONE PER
IL SUCCESSO, O MINACCIA DI ALLONTANARE | CLIENTI BUONI?

Argomento delicato quello della privacy. Sono il primo a sostenere la tesi che non esiste
un vero e proprio diritto alla privacy, e che siamo noi stessi i primi a violarla sui social.
Perd un discorso & se lo facciamo noi, consapevoli che mettendo una foto su Facebook
questa puo finire nelle mani di tutti, un discorso &€ quando i nostri dati finiscono in un
calderone comune da dove tutti possono attingere.

La condivisione delle richieste, la condivisione dei dati personali dei clienti, dei loro
recapiti, dello loro preferenze in tema immobiliare, viola qualsiasi diritto in tema di tutela
della privacy. E non parliamo a livello formale, basta una firma su un modulo e la tua
privacy & gia andata a farsi benedire. Il mio & pil un discorso concettuale: ti pare giusto
che i tuoi dati, le tue richieste, le tue preferenze immobiliari, possano finire nelle mani di
agenzie che neanche conosci?!

Ma secondo te, i clienti buoni, quelli coi soldi, quelli che non hanno alcun problema ad
avere un mutuo, sono contenti di far sapere i cavoli loro a gente che neanche hanno mai
visto?!

Quelli -va tranquillo- non sono dentro la famosa banca dati di clienti condivisi: quelli
sono chiusi a chiave nel cassetto dell’agenzia!

Anzi, ti diro di piu: questi clienti, in questo genere di agenzie, neanche ci mettono
piede! Non credo sia una coincidenza se, da quando siamo usciti dal franchising,
finalmente non dobbiamo pil rincorrere clienti tiratissimi col mutuo per fare una
vendita...

Leonida “Leo"” Todaro, 42 anni, responsabile tecnico e Consulente
alle vendite, una carriera quasi ventennale nel settore immobiliare.

«...mentre tutti gli altri si aggregano, noi siamo usciti dal franchising,
ci siamo tolti dal gruppo di agenzie numero 1 in Italia, per creare il
nostro marchio indipendente. Se ci penso abbiamo tentato uno di
quegli azzardi che potevano compromettere per sempre le nostre
carriere.

E' vero che ci eravamo preparati il terreno, & vero che gia da un
paio d'anni avevamo smesso un certo metodo di lavoro, ma sai, &
solo quando ti stacchi definitivamente che ti metti veramente alla
prova...»

«Come sta andando?! Non potevamo fare scelta migliore!

Come ho scritto nell'articolo, € vero che c'é ancora tanta gente che si rifugia nei grandi marchi,
nelle reti organizzate, che c'é ancora tanta gente che si fa abbindolare dalle promesse delle
MLS. Ma é anche vero che poi alla lunga c'é tanta gente che apre gli occhi, che si rende
conto effettivamente di chi puo aiutarli e di chi invece li usa e basta per raggiungere un
obiettivo di fatturato a fine anno.

La soddisfazione piu grande sono tutte quelle persone che mi dicono "vi leggo sempre, se un
giorno devo vendere di sicuro vengo da voi, avete ragione, continuate a portare avanti le vostre
idee, avevamo bisogno di gente che ci dice dritto per dritto le cose come stanno"»

Telefono 3486991798 - Mail leo@casalab.info

Monselice, via Fioravanzo

Tre camere da letto, due bagni,
garage doppio.

La soluzione perfetta per la giovane
coppia che sogna di metter su famiglia

* 105 mq calpestabili interni, due poggioli fuori, un garage enorme: un’abitazione
completa, per chi desidera una soluzione ‘a lungo termine’

e Ultimo piano di un fabbricato costruito a meta degli anni ‘90, e circondato da un
ampio parco verde condominiale:
I'ildeale quando avrai dei figli che non sono capaci di stare fermi in casal!

e Dentro non dovrai farci niente: i proprietari sono una giovane famiglia, spesso fuori
casa per lavoro, ma che noti subito quanto ci tengono a tenere tutto in ordine e
apposto... una rinfrescata alle pareti, ed entri dentro domani mattina!

* | azona e stra-interessante per chi lavora in zona industriale o nel nuovo ospedale
di Schiavonia: siamo nella frazione di San Bortolo, a due passi dalle maggiori
aziende di Monselice e dalla struttura sanitaria piu importante della Bassa

* Perché definirla una soluzione ‘a lungo termine'?!
Qui non avrai problemi quando arriveranno dei ﬂ%li: pensa al contrario di prendere
70/75 mq, e trovarti tra qualche anno in 4 in famiglia...

Visita il nostro sito www.casamonselice.com per tutte le info
e il servizio fotografico completo!




[EMPO DI SALDI

ANGHE PER GHI DEVE
LOMPRARE GASA?!

o GONSIGLI UTIL

PER TENERE ALLA LARGA | FURBETT]

NOTIZIA DELLULTIMORA: sono iniziati ufficialmente i Saldi!

Dai e una battuta ovviamente, credo che anche un alieno sbarcato da Marte in questi
giorni lo capirebbe.

| negozi hanno oscurato le vetrine con i manifesti -20% -30% -50%. | tg non parlano
d'altro. Internet e caselle di posta elettronica intasate di offerte che manco per il Black
Friday. Interi servizi televisivi col collegamento da questo e da quell’altro outlet.

E per fortuna che quest'anno si sono accordati per partire dappertutto il 5 gennaio,
almeno ci siamo risparmiati I'elenco delle date regione per regione, e gli stessi servizi in
loop per una settimana di seguito.

E nel mercato immobiliare come funziona?! Anche per le case & tempo di saldi?! C'é
qualche affare in giro?! Come fare per non rimanere fregati?!

Prima di risponderti, permettimi tre considerazioni sulle differenze tra la vendita
al dettaglio, e la vendita di una casa. Potranno sembrarti delle banalita, ma ti invito
comungue a prestare la massima attenzione.

Considerazione N° 1 — REALE VALORE DEL PRODOTTO

Un commerciante al dettaglio puo trattare in periodo di saldi con sconti che arrivano
al 50/70% dal cartellino iniziale, e comunque guadagnare qualcosina. Buona norma
consiglierebbe di annotarsi il prezzo prima dell’inizio dei saldi, giusto per verificare se lo
sconto ¢ reale, e comunque -ripeto- il commerciante difficilmente ci rimette del tutto.
Qual & quindi il reale valore di quel prodotto?

Quello proposto sul cartellino iniziale, o quello scontato dai saldi?!

Nel mercato immobiliare potrebbe mai esistere una situazione del genere?!
Come potrebbe un proprietario, un costruttore, tagliare in egual modo il prezzo della
sua casa da vendere?!

E se anche lo facesse, siamo davvero sicuri che quello di partenza fosse il reale valore
di mercato?!

Considerazione N° 2 — INCIDENZA DELL'ACQUISTO

| prodotti al dettaglio commercializzati per la maggiore in periodo di saldi, hanno un
valore di poche decine/centinaia di euro al massimo. Un impegno economico che incide
relativamente sul budjet annuale di una famiglia, e che solitamente interessa piu chi
deve fare le statistiche per riempire i giornali, piuttosto che la gente che li spende.

Al contrario, I'impegno economico per un acquisto importante come una casa
-I'incidenza mensile che avrebbe un mutuo per i prossimi 20 o 30 anni- sicuramente ha
un peso notevolmente maggiore nelle scelte e nel futuro di questa famiglia.

Considerazione N° 3 - MARGINI D'ERRORE
E RELATIVE CONSEGUENZE

Comprare un prodotto difettato, un tarocco spacciato per ‘di firma’, accorgersi che &
stato fatto in Cina quando il commerciante te I'ha venduto come Made in Italy: finché si
tratta di un giubbino, di una borsa, di un paio di scarpe, rompe -rompe e tanto- ma mal
che vada tra 1/2/3 anni lo butti e lo cambi, e non muore nessuno.

Prova a pensare se ti succedesse con I'acquisto di una casa, dopo aver speso 100/150/200
mila euro: mica si cambia casa tutti gli anni, qui ogni errore si paga a carissimo prezzo!
Ragion per cui -pud essere gennaio, febbraio, luglio o settembre- ma nel mercato
immobiliare non esiste la parola SALDI, non esistono clienti che fanno I'’AFFARE,
non esistono RIBASSI del 20 o del 30%, e devi assolutamente tenerti alla larga da
chi ti propone tutto questo!

Sai qual & la cosa che pit mi fa sorridere?! Che sicuramente sono tutti concordi con me
adesso. Salvo poi ritrovarmi tra qualche settimana a dover rispondere dell’ennesima
richiesta di trattare sul prezzo, «quanto si riesce a togliere», «hai qualche affare da
propormi», «fammi lo sconto», ecc. ecc.

di Filippo Molon

Il problema pit grosso del mercato immobiliare, & che siamo rimasti fermi a 50 anni fa,
quando si comprava casa in piazza, al bar, due chiacchiere-una stretta di mano-e via!
In primis le agenzie, e poi anche i clienti, gestiscono la vendita di una casa come fosse un
paio di pantaloni da comprare al mercato. «Quanto mi fai?» «Fammi lo sconto» «Toglimi
qualcosa» «Qual é I'ultimo prezzo» «Fammi contento»

Riprendi un attimo le considerazioni di prima... com’e possibile gestire e trattare un
prodotto da poche decine/centinaia di euro, alla stessa maniera di una casa che ti costa
i sacrifici di una vita?!?!

Com’é possibile che un buon 60% di clienti, anche dopo avergli sbattuto in faccia
la realta, domani mattina andra da Pinco Pallo immobiliare a farsi prendere per i
fondelli con “la trattativa’, ‘lo sconto’, ‘I'affare’, ecc.?!

Sai quante volte ho spiegato a chi cerca casa che deve pretendere di farsi mostrare
dall’agenzia la valutazione commerciale, prima di formulare una proposta d'acquisto?!
Di non farsi ingannare con la solita frase «metti git la tua offerta, poi ci parliamo noi col
proprietario...»?!

Risultato... meta della gente prende di quelle tampinate incredibili, e quando se ne
accorgono, quando vengono a sapere a quanto ha comprato il vicino, hai voglia a
mandare a fanculo I'agenzia e chi ti ha venduto casa.

Sai quante volte ho spiegato a chi deve farsi un prestito, di fare attenzione alle virgole
in banca, di andarci con prudenza se ti propongono il mutuo al 100%, di sospettare
degli intermediari creditizi che promettono mari e monti senza neanche aver visto un
documento?!

Risultato... tra qualche anno avremo tante di quelle case all’asta da far paura, perché &
piu forte la tentazione di comprare senza tirar fuori un euro, piuttosto che aspettare di
avere qualche risparmio da parte.

Sai quante volte ho spiegato alla gente di diffidare di quei mediatori che non hanno uno
straccio di documento dentro la cartellina, dei rischi che corrono con “professionisti”
sbadati o dalla pochissima preparazione tecnica, della probabilita di trovarsi con brutte
sorprese dopo?!

Risultato... ci sono persone che scelgono l'agenzia in base a chi gli fa meno di
prowvigione, per poi farsi il fegato amaro tra preliminare e rogito, o -ancor peggio- per
ritrovarsi davanti il notaio a dover mandar giu di quei nervosi allucinanti pur di chiudere
la faccenda.

A rigor di logica sembra tutto cosi banale. Per me lo &. Per me che ci lavoro dentro
sembra di ripetere come un pappagallo sempre le stesse cose. Ma sinceramente
poco m'importa! Preferisco ripetere come un disco rotto sempre le solite cose
-nella speranza di salvare anche solo una famiglia in piu- piuttosto che sentirmi
dire da qualcuno potevi dirmelo, potevi avvisarmi, potevi spiegarmi come funziona.
Attenzione, non sto dicendo che io sono bravo e il cliente € un idiota. Se lo pensassi,
farei come i miei concorrenti, belli comodi in attesa del prossimo pollo da spennare, che
certe cose mica vengono a dirtele.

Per me non esistono clienti idioti. Esistono clienti che quando sono i i per comprare
casa gli monta un’ansia incredibile. Esistono clienti che & la prima volta che comprano,
che ¢ la prima volta che si impegnano con cosi tanti soldi, ed & normale che il cervello
vada in panne.

Per quello adesso mi fai si-si con la testa -tutto vero, tutto giusto- ma poi & quando arriva
quel momento li, quando sei a 1 cm dal tuo sogno, che capisci davvero cosa voglio dirti.
E siccome non ho la presunzione neanche lontanamente di pensare che da domani
verranno tutti da noi a comprare casa, spero di fare qualcosa di buono per te con questi
5 consigli pratici. Dopo averli letti, ti suggerisco di ritagliare |'articolo e conservarlo tra
le cose importanti per la casa. Ogni tanto meglio fare un ripassino, cosi da evitare di
prendere una cantonatal!



1° CONSIGLIO

Evita di comprare da agenzie/privati che NON hanno
una valutazione commerciale basata su dati concreti da mostrarti
Esistono tre tipi di valutazione. La valutazione tecnica, quella rilasciata da un geometra
o da un perito della banca, che si basa su mq, valori medi al mq, tabelle di calcolo
prefissate: una valutazione che pud tornar utile per dividersi la casa tra eredi, che puo
tornar utile alla banca per garantirsi se il mutuo non viene pagato, ma che di questi
tempi risulta spesso ben piu alta del valore commerciale dell'immobile.

La valutazione a braccio, io la chiamo ‘valutazione a sentimento,
che e quella che viene data in 10 minuti -in maniera molto ma molto
approssimativa- da agenti immobiliari  tutt'altro che professionali.
Come riconoscerli?! Ti bastera chiedergli dritto per dritto di spiegarti la valutazione
dell'immobile e magari di mostrarti una serie di dati per farti capire meglio il prezzo.
Infine c'é la valutazione commerciale basata su dati reali e facilmente dimostrabili.

E’ un metodo di calcolo pressoché esatto, le agenzie che lo utilizzano le riconosci al volo
perché le case che trattano vanno vendute piuttosto in fretta. Non hanno alcun problema
a mostrarti e spiegarti la perizia di stima, e utilizzano dati di calcolo semplicissimi da
capire anche per un cliente alla prima esperienza nel settore.

2° CONSIGLIO

Diffida di chi ti propone di comprare

senza metterci un Euro di tuo

Le banche hanno riaperto i rubinetti gia da qualche anno, e questo & noto a tutti. E’
I'unico motivo per cui sono aumentate le compravendite in Italia. Ci sono banche
disposte a dare anche il 100% del prezzo, ma il consiglio & di informarti bene prima,
come riescono a dartelo, quali garanzie devi avere, che razza di assicurazioni devi
pagare, quanto spenderai in piu tutti i mesi.

Ma a parte questo -uno é liberissimo di strapagare di interessi la banca, contento

lui contenti tutti- evita perlomeno quelle sottospecie di broker finanziari che ti

propongono di farci star dentro al mutuo anche notaio, agenzia, mobili, ecc.
Non hai nemmeno idea del guaio in cui ti stai cacciando, e di cosa sarai costretto a fare/

pagare per ottenere un mutuo del genere.

3° CONSIGLIO

Per fermare una casa ci vuole la caparra+la certezza del mutuo
Mettiti per un attimo nei panni di chi deve vendere. Il mercato & tornato frizzante, clienti
che girano ce ne sono, anche lo scorso anno si & chiuso con un aumento generale del
numero di compravendite.

Mi spieghi per quale cavolo di motivo uno dovrebbe star li ad aspettare te -ad aspettare
che la banca ti dia una risposta, a tenere bloccata la sua casa- per un cliente che non ha
neanche il 10% di caparra da dargli, guando domani mattina potrebbe arrivargliene un
altro che -senza vincoli, coi soldi in mano, con tutte le certezze di mutuo che servono-
potrebbe comprargliela immediatamente?!

C'e solo un motivo che potrebbe farlo tentennare. Sa di avere la casa in vendita ad un
prezzo alto, e ha trovato un pazzo disposto a darglieli tutti. Tanto vale aspettare che si
informi sul mutuo, tanto vale firmare una proposta vincolata, tanto vale tenergli bloccata
la casa anche senza caparra. Se gli va bene, sara come aver vinto al Superenalotto!

Vedi un po' te se ti conviene passare da pazzo, o ascoltarmi e farti un
giretto in banca prima di iniziare a vedere case a destra e a manca.
Caparra in mano e certezze sul mutuo, tranquillo che compri al giusto prezzo!

4° CONSIGLIO

“Leggi I'etichetta prima di comprare”

«Ma questa casa che sto comprando, con le carte siamo apposto?!»
«Ma i documenti qualcuno |i ha guardati, o ci pensa il notaio alla fine?!»
«E se c'é qualcosa di sbagliato, la caparra mi torna indietro?!»

Sai_quanti casini nascono per colpa di questi benedetti documenti. Sai quante
cose si vengono a scoprire _dopo il preliminare, quando le cose non vengono

controllate a dovere. In particolare guando si conclude ['affare privatamente.
«Si sl ho fatto controllare tutto dal mio geometra» «Quando ho comprato era tutto

apposto, quindi siamo tranquilli» salvo poi scoprire che il geometra & un amico che al
massimo ha dato un’occhiata alla piantina, o che questo ha comprato 10 anni fa quando
tante leggi non esistevano nemmeno.

Per questo & sempre bene avere qualcuno affianco per tutta questa burocrazia.
L'agenzia serve anche a questo. L'agenzia la paghi anche per questo. Owvio che deve

dimostrarsi all’altezza. Il massimo sarebbe avere un'agenzia che controlla tutto prima
della pubblicita, cosi da avvertirti gia durante la visita delle cose da sistemare.

5° CONSIGLIO

La ‘trattativa sul prezzo’ é di chi vuole ingannarti

Hai presente i moretti in spiaggia che ti vendono |'asciugamano, gli occhiali, la radiolina.
Partono da 10, tu gli proponi 3, loro scendono a 7, tu gli offri 5, ti dicono di no ‘5 e
impossibile’, tu rimani fermo, provano a rilanciare a 6, tu rimani sempre fermo, alla fine
accettano i 5 e ti fanno passare che hai fatto un mega affare e solo perché sei il primo
cliente della giornata.

Pensi davvero di aver fatto un mega affare, e che loro girino dalla mattina alla sera sotto
40 gradi per il gusto di camminare, o sei consapevole di aver pagato il giusto e forse
anche qualcosa in piu?!

Ben, sappi che la stessa cosa funziona con quelle agenzie che ti dicono di fare la tua
offerta, che tanto poi ci parlano loro col proprietario. Ma credi davvero che se uno ti
toglie 10/20/30 dal prezzo in pubblicita, hai fatto un mega affare?! E se fosse un prezzo
buttato li per attirare i polli che pensano di fare i mega affari con le case?!

La valutazione commerciale! Serve la valutazione commerciale su dati reali e dimostrabili.
Rileggiti il primo consiglio, e vedrai che i mega affari sono fumo negli occhi per acquirenti
inesperti!

Filippo Molon, 33 anni, il pit giovane del team, ma con gia 8 anni di
esperienza alle spalle.

«Sono arrivato in Casalab, allora Tecnorete, nel febbraio del 2012.
Avevo dalla mia un’esperienza nel settore bancario dei mutui,
che mi ha permesso di inserirmi velocemente nel mercato delle
compravendite residenziali.

Ho avuto la ‘fortuna’ di cominciare nel periodo piu nero
dell'immobiliare, al culmine della crisi economica. Si, la considero
una fortuna! Tante cose imparate all'epoca mi stanno tornando
utili anche adesso »

«...prendi ad esempio il discorso sui mutui al 100% nel mio articolo.
Cosa faccio, evito di mettere in guardia la gente sui rischi di farsi un
mutuo del genere?! Me ne lavo le mani?! Certo che no!

Ho iniziato con le famiglie disperate che dovevano vendere perché non riuscivano pil a pagarsi
il mutuo. Ho iniziato coi clienti che ci supplicavano di aiutarli perché hanno preso un'inculata
dall'agenzia che gli ha venduto casa. Come potrei adesso mettermi a fare lo stesso? Come
potrei girare a testa alta per Monselice tra qualche anno, quando ci troveremo nella stessa
situazione del 2012/20137?!

Preferisco fare una vendita in meno, piuttosto che vergognarmi tra qualche anno!»
«Spero davvero che i miei consigli non si disperdano nel vento...»
Telefono 3459947284 - Mail filippo@casalab.info

Monselice, via Portavallesella

IN CENTRO E SINGOLA:
ma dove la trovi un’occasione del genere
per sistemarti definitivamente?!

e || mix perfetto per la famiglia che sogna il salto di qualita:
220 mq su due livelli, scoperto privato tutt'intorno, ingresso indipendente, nessuno
affianco muro con muro

e Costruita negli anni '70, conserva una struttura solida e sana, su cui metter mano
per realizzare gli ammodernamenti necessari a renderla piu confortevole per gli
attuali standard abitativi

e Altezze "abitabili” sia sotto sia sopra: in fase di sistemazione si pud pensare di
ricavare la zona giorno al pian terreno, e tenere il reparto notte sopra, eliminando
la scala esterna

® Praticamente ci troviamo a ridosso del centro di Monselice, nella zona del vecchio
Ospedale: una via tranquilla, ora trafficata pochissimo, da dove -in 5 minuti a piedi-
sei in piazza

® Un’occasione?! Certo che si! E' rarissimo trovare abitazioni del genere in vendita
in centro a Monselice: chi ce I'ha, di solito se |a tiene ben stretta, e dopo di lui
saranno i figli a fare altrettanto... qui hai la fortuna che sono tutti belli sistemati e
apposto

Visita il nostro sito www.casamonselice.com per tutte le info
e il servizio fotografico completo!




Monselice, via S. Pietro Viminario

Una casa abitabile, da sistemarti con calma, che sia fuori da tutto e da tutti...
magari anche con un po’ di terreno, giusto come ciliegina sulla torta!

€ 50.000

Rasseqna stampa

VENDERE
GASA PER
AGQUISTARNE
UNA NUQVA

GOSA DIGE
LA LEGGE

ATTENZIONE ALLE
AGEVOLAZIONI
PRIMA GASA

Monselice, via San Bortolo

e C'e circa mezzo campo di terra compreso nel prezzo: puoi pensare di piantare
degli alberi da frutto, di farti un po’ di orto, di tenere due galline...
un 'in pit’ che fa sempre comodo!

e Siamo a 1 km dal casello dell’autostrada, tra Costa Calcinara e San Pietro
Viminario: la zona ¢ isolata, la casa pil vicina dista circa 200 mt in linea d'aria...
non & sicuramente una zona per tutti, ma qui davvero puoi farti i cavoli tuoi senza
essere notato da nessuno!

¢ E' I'ideale per chi vuole evadere dalla quotidianita e dallo stress imposto
dall’'ambiente che ci circonda: provare per credere!

Visita il nostro sito www.casamonselice.com per tutte le info
e il servizio fotografico completo!

e Tipica casa veneta di campagna, la residenza nel corpo principale del fabbricato, annessi fienile e cantina, |'aia davanti
I'entrata

e | a zona abitativa & formata da tre stanze giu e tre stanze al primo piano: la casa e tuttora abitata dai proprietari, il nuovo
proprietario pud pensare di entrare accontentandosi un po’, e poi con calma farsi i lavori

Il tema delle agevolazioni prima casa e della vendita
dell'immobile prima dei 5 anni ¢ molto dibattuto. In
merito si & ora pronunciata la Cassazione con la sentenza
n. 29392. Vediamo dunque a cosa fare attenzione se si
vuole vendere una casa per acquistarne una nuova.

Nel dettaglio, con la sentenza n. 29392 la Corte di
cassazione ha confermato che “il contribuente che
trasferisce -prima del decorso di cinque anni dall’acquisto-
I'immobile precedentemente comprato con i benefici
12 casa, per evitare la decadenza dall’agevolazione deve
acquistare -entro un anno dall’alienazione- un altro
immobile da adibire a propria abitazione principale”.

Quindi, se sivuole vendere una casa peracquistarne una
nuova, via libera all'alienazione dell'immobile acquistato
con le agevolazioni per la 12 casa prima dei cinque anni,
a patto pero che venga acquistato un altro immobile
da adibire ad abitazione principale entro un anno
dall’alienazione. In caso contrario, i benefici prima

casa decadono.

E' doveroso ricordare che per poter usufruire del

Un investimento redditizio e che si rivaluta nel tempo?...

cosiddetto bonus prima casa € necessario soddisfare

alcune condizioni. Limmobile acquistato con le
agevolazioni fiscali deve essere ubicato nel Comune in
cui l'acquirente ha o deve stabilire -entro diciotto mesi
da quando avviene |'acquisto- la propria residenza. Non
& necessario che la residenza venga spostata entro il
termine richiesto per forza nell’abitazione, ma deve
essere spostata nel Comune in cui si trova lI'immobile.

Inoltre, I'immobile acquistato con le agevolazioni 12 casa,
puod essere venduto prima dei cinque anni dall’acquisto,
ma -per non perdere i benefici fiscali- entro un anno &
necessario acquistare un nuovo immobile da adibire
ad abitazione principale.

Con la sentenza in esame, la Cassazione ha sottolineato
che “la destinazione ad abitazione principale del secondo
appartamento acquistato, entro |'alienazione del primo,
deve essere attestata dalle risultanze anagrafiche, mentre
sono irrilevanti situazioni di fatto che non coincidono con
quanto risulta dagli atti dello stato civile”.

(tratto da Idealista.it del 17-12-2019)

é arrivato il momento di passare in banca a sbloccare i tuoi risparmi!

e Perfetto per chi vuole investire nel mattone, con la prospettiva di avere una rendita mensile costante e un capitale garantito che
si rivaluti nel tempo

e Appartamento con una camera matrimoniale, dimensioni superiori alla media per la tipologia, I'ideale per essere affittato ad una
giovane coppia o al single che deve trasferirsi per lavoro

e Accessoriato con ascensore e garage grande: due caratteristiche che lo metteranno
in una posizione di scelta privilegiata, nel momento in cui I'inquilino avra due o piu
alternative sul piatto

e Zona richiestissima per il mercato delle locazioni: siamo a due passi dalla zona
industriale, a 1 km dal nuovo polo logistico Aspiag/Despar, a 5 minuti dall'Ospedale
unico di Schiavonia

® Prezzi bassi e prospettive d'espansione futura della zona (a breve apertura Agrologic
e inizio lavori casello autostradale Monselice sud), fanno di San Bortolo il miglior
posto per investire nel residenziale!

Visita il nostro sito www.casamonselice.com per tutte le info
e il servizio fotografico completo!




Monselice, via Schiavonia

Tutta al pian terreno, con l'ingresso indipendente e un pezzo di corte privata.
Per chi desidera un po’ di tranquillita

AN AERAAEERY

R@h_

€ 85.000 "

* | a casa & abitabile da subito: i proprietari la tengono al meglio delle loro
possibilita, tutto in ordine e con le manutenzione necessarie fatte... a te
toccheranno solo quei lavori di ammodernamento necessari per farla pit bella!

e Siamo ai confini con Este, e piu precisamente con la zona della Motta: a due
passi da qui sorgono le aziende piu grosse del paese atestino, e magari anche
quella dove lavori tu...

¢ |deale per la famiglia fino a 4 persone, soprattutto per chi odia condomini, gente
sopra la testa, ecc. Qui non avrai alcun disturbo, e ti godrai veramente la tua
famiglia e la tranquillita di quando sei a casa

Visita il nostro sito www.casamonselice.com per tutte le info
e il servizio fotografico completo!

¢ Abitazione di circa 100 mq calpestabili, I'ingresso privato dalla strada di passaggio per i soli residenti, il cortile di
proprieta per le auto, per un tavolino e due sedie d'estate, per il barbecue e le feste con gli amici

® Soggiorno separato dalla cucina, due camere da letto, bagno finestrato; in pil una stanza di disbrigo dove troveranno
posto le cianfrusaglie, I'asse da stiro, un armadio, la lavanderia

d EREDI, 6 ANNI, UN PO" DI GAGIN

E LA SODDISFAZIONE ENORME DI AVER GENTRATO UN RISULTATO IMPENSABILE!

«Elena, racconta la vendita piu bella dell’anno!» Ci siamo
salutati cosi con i colleghi dell’agenzia qualche giorno
fa, prima di prenderci una breve pausa per le feste.
Avevo il mio articolo da scrivere, ma idee zero.

La storia della vendita piu bella dell’anno, mi & sembrata
da subito un’ottima intuizione. In tutta la sua semplicita,
piu di qualcuno avrebbe potuto apprezzarla e trarne
spunto per la sua casa.

Si ma, qual é la vendita piu bella?! Quella dal prezzo
piu alto? Quella dove ho guadagnato di pit? Quella piu
veloce? No, nessuna di tutte queste!

Una cosa & bella quando ti da soddisfazione. E' un po’
come quando vedi tuo figlio camminare per la prima
volta. Non importa se i primi passi da solo arrivano a
8 mesi o quando ha un anno e mezzo, I'emozione, la
soddisfazione, & sempre tanta lo stesso.

Una vendita é ‘bella’ quando ti da soddisfazione!
Non importa il prezzo, non importa quanto veloce
é stata, ancor meno quanto ho guadagnato: la cosa
bella -lI'importante di una vendita- & quella sensazione
stupenda che ti regala alla fine, quando vedi le facce
soddisfatte dei clienti, e ti rendi conto di aver fatto
un buon lavoro.

Per fortuna di sorrisi smaglianti ne ho visti parecchi
quest'anno. Ma dovendo sceglierne una e una sola, non
posso che pensare alle due case del Carmine: una vendita
complicatissima -lunga- una vendita che ha impegnato
non solo me -ma l'intero ufficio- una vendita che ha
messo a dura prova le nostre competenze, una vendita
che & I'emblema di una scelta fatta un paio d’anni fa,
quando abbiamo deciso di concentrarci esclusivamente
sulle compravendite tra privati.

Pronto?! Cominciamo!!!

Monselice, via Oneda

Siamo nel 2013. Sono ancora agli inizi della mia carriera.
Tutte le mattine esco, prendo una via di Monselice, e
vado a parlare con le persone che ci abitano. Alla ricerca
di case da vendere, ma non solo. Allora era importante
presentarmi, far conoscere il mio lavoro, sperando che un
domani facessero riferimento a me per qualsiasi esigenza
immobiliare.

[l Carmine & una zona che conosco molto bene, sono nata
e cresciuta al Carmine, mi sono trasferita via solo quando
mi sono sposata, ma i miei abitano ancora li. Eppure
quella casa chiusa da qualche mese mi era sfuggita. Anzi,
a dire il vero le case erano due, nella stessa corte, con la
stessa entrata, una attaccata all’altra.

| vicini mi raccontano che |'anziano proprietario si e
trasferito a Roma da una nipote, e che difficilmente
sarebbe ritornato a Monselice viste le condizioni di salute.
Il fratello era mancato qualche anno prima, entrambi non
avevano figli, e quindi chissa a chi sarebbero toccate
queste due case.

Le eredita, soprattutto le eredita cosi lunghe e
complesse, fanno venire l'orticaria alla maggior parte
delle agenzie. Le agenzie di solito cercano la vendita
veloce, la vendita facile, i 5/6 appartamenti in cantiere
da piazzare, I'affitto che si libera in fretta per riaffittarlo
tutti gli anni, non di certo le grane che subentrano con le
eredital

Ho raccolto un po’ di informazioni, e mi sono messa
alla ricerca di questa nipote. Due case libere, per di
piu in una zona super-ambita come il Carmine, dovevo
assolutamente capire se c'era l'intenzione di vendere!
Dopo qualche settimana, dopo un giro di telefonate
assurde, ero riuscita finalmente a rintracciare Nicoletta.
Nicoletta mi racconta tutte le vicissitudini di queste due
case, mi racconta delle discussioni avute in passato con

gli altri nipoti, mi racconta del legame forte e dei ricordi
che aveva per Monselice e per il Montericco. Si stava
prendendo cura dello zio, ed in cambio avrebbe ricevuto
in eredita una delle due case.

Ci salutiamo con l'accordo che ci saremo riviste la
prima volta che sarebbe salita a Monselice, giusto per
conoscerci, per avere un riferimento in zona qualora con
lo zio decidessero di vendere.

Passa qualche mese, siamo nell’'autunno del 2013, a
ridosso della fiera dei Santi. Nicoletta mi chiama, aveva
qualche giorno libero e sarebbe venuta a Monselice.
Ricordo ancora che ci siamo incontrate i al Carmine un
sabato mattina. Mi dice che lo zio era mancato durante
I'estate, e che ora doveva pensare bene cosa fare di
questa casa. Anzi, delle due case. Una col testamento
era tutta sua, I'altra invece era un po’ sua e un po’ degli
altri parenti. Mi spiega tutti i casini di queste case, confini
non rispettati, modifiche non concessionate, successioni
sbagliate, ecc.

Mi ero gia fatta tutto il film in testa. Case da sistemare,
di mezzo il Parco Colli, abusi uno sopra l'altro mai
risolti, le cose che adesso devono essere perfette
per vendere. E poi, lei da distante, gli altri eredi che
si conoscono appena, alcuni di questi molto anziani
e quindi figli e figliastri che ci mettono bocca...
Tom Cruise in Mission Impossible mi fa un baffo!

In quel momento pero, faccio una promessa a Nicoletta.
L'avrei aiutata a sistemare tutto, I'avrei aiutata a trovare
un accordo con tutti gli eredi, ma nel momento in cui ci
sarei riuscita, si sarebbe appoggiata esclusivamente a me

per la vendita.
gira pagina e continua a leggere <

“Cerco una villetta a schiera...” «Dove?!» "...a Monselice!” «Impossibile!»
...DA OGGI NON PIU'...
-~ e Finalmente una villa a schiera in vendita a Monselice! Lasciando perdere quelle nuove, piccole, che bastano appena per 2 o 3

persone, a Monselice & praticamente impossibile trovarne una... per questo |'occasione € davvero ghiotta!

e Siamo a 2 km dal nuovo ospedale unico di Schiavonia, altrettanti dalla zona industriale:
una frazione che andra ampliandosi nel tempo, ma che sara una delle zone attorno alle
quali si concentreranno le attenzioni di sviluppo della nostra citta

¢ Questa & indubbiamente una soluzione di casa definitiva: come cliente ideale mi viene in
mente una coppia solida che ha messo in progetto il matrimonio, e che -con I'aiuto dei
genitori- vorrebbe evitarsi il “passaggio” dell’appartamento per un tot. di anni

Visita il nostro sito www.casamonselice.com per tutte le info
e il servizio fotografico completo!

e 170 mq calpestabili, con tre camere da letto, soggiomo separato dalla cucina abitabile, due bagni entrambi finestrati,
I'ideale per la famiglia che desidera vivere alla larga

e | a foto interna che vedi & della taverna al piano seminterrato: i proprietari hanno ricavato una sala-tv, con studio e libreria...
e il camino, hai visto il camino?! L'anno prossimo I'ultimo dell’anno tutti in taverna da te!




< continua dalla pagina precedente

Pensa solo che c¢’é voluta la bellezza di 3 anni per fissare un
appuntamento con tutti in agenzia! Tre anni di telefonate,
tre anni di incontri singoli, e prima col capofamiglia di
quelli da Monselice, e poi col capofamiglia di quelli da
Milano, poi ancora con quello di Padova. Tre anni solo per
metterli seduti tutti insieme attorno ad un tavolo...

13 febbraio 2016, sabato mattina, me lo ricordo bene
perché coincide col compleanno di mio fratello Luca.
Sala riunioni dell'agenzia piena. Papabile la tensione
tra persone che non si vedono da una vita. lo e Davide
ad illustrare la situazione tecnica che ci trovavamo a
gestire, tutte le cose pratiche da sistemare, e loro fermi
ognuno sulle proprie posizioni, a puntarsi il dito contro,
a rimembrare cose passate che avrebbero deteriorato
ulteriormente i rapporti ed ostacolato qualsiasi soluzione.
L'incontro -ahimé- si chiuse con un nulla di fatto. Troppo
distanti le posizioni, troppi i rancori passati. Impossibile
trovare una strada comune che andasse bene per tutti.

Lidea di mollare la presa era forte.

Sarei mai riuscita a metterli d’accordo tutti?!

Furono le parole di Davide, a ridarmi quella
fiducia necessaria per portare avanti la promessa
che avevo fatto 3 anni prima a Nicoletta.
«ll tempo cura tutte le ferite, prima o poi metteranno
da parte i rancori tra di loro, e solo allora capiranno che
la soluzione migliore per tutti sara quella di vendere.
Tu dovrai esserci in quel momento, dovrai farti trovare
pronta per aiutarli a risolvere la situazione, per vendere
e fargli realizzare il miglior prezzo possibile!»

Due anni di contatti continui con tutti, due anni di lunghi
colloqui telefonici con i capi-famiglia pit influenti, due
anni per tentare di mediare la situazione tra di loro. Un
lavoro devastante e dispendioso, ma avevo fatto una
promessa a Nicoletta e una a me stessa: se un giorno
avessero trovato un accordo per vendere, dovevo essere
presente all’evento!

'occasione buona arriva un altro sabato mattina, il 27
ottobre del 2018. Due anni e mezzo dopo |'ultimo incontro
tutti insieme, eccoli seduti nuovamente nella sala riunioni
della nostra agenzia. 9 eredi -nove- attorno ad un tavolo
per definire la messa in vendita. 5 anni dopo il primo
incontro con Nicoletta, finalmente avevo I'opportunita di
mettere nero su bianco un accordo di vendita che pareva
impossibile da raggiungere.

Un appuntamento fissato per sviscerare tutti i dubbi,
le perplessita, per rispondere a tutte le domande,
di 9 persone che avevano in comune solo due cose:
le case da vendere, e la fiducia nei miei confronti.

Un incontro che rappresentava il coronamento di 5 anni
di duro lavoro, ma anche un incontro che non permetteva
alcun margine d'errore. Il rischio, altissimo, sbagliando
una virgola, di mandare in fumo tutto. Prova anche solo
a pensare cosa sarebbe successo se avessi sbagliato
la valutazione... se per trovare un accordo di vendita
ci avevo messo 5 anni, per sistemare il prezzo in corso
d'opera me ne sarebbero serviti minimo altrettanti.

Per fortuna, con il nostro sistema di valutazione, con i
dati che utilizziamo, siamo arrivati ad un’affidabilita sulla
perizia di stima superiore al 90%, senno sai che casino
dopo spiegargli che ho cannato il prezzo...

Per fortuna che -insieme a Leo- avevamo gia pianificato
tutti i passaggi tecnici per sistemare i documenti in
comune e in catasto, avevamo gia quantificato tempi e
costi, e quella era 'occasione giusta per chiarirgli tutto:
hai presente doverli riunire tutti un‘altra volta, per dirgli
dei soldi da spendere per sistemare due case vecchie,
perché ‘una volta andava bene cosi’, ma le leggi adesso
sono cambiate...?!

Elena Rosa, 35 anni, Consulente alle vendite dal lontano 2008,

anno d'apertura dell’agenzia di Monselice.

«Ho fatto la gavetta negli anni in cui & scoppiata la crisi, prima
in America e poi in Italia. Ammetto che per tre anni buoni ho
arrancato, I'agenzia era praticamente sconosciuta, io ovviamente

non avevo alcuna esperienza, la concorrenza era spietata.

La svolta e arrivata quando Davide ha acquisito I'agenzia dai
primissimi titolari. Ha portato un sistema di lavoro nuovo, e ha
spostato il focus dal ‘prodotto’ al ‘cliente’. Prima il cliente ‘doveva
capire’, prima il cliente ‘doveva togliersi qualsiasi dubbio’, e solo
dopo avremo affrontato I'argomento vendita o le caratteristiche
della casa da comprare»

«La seconda rivoluzione & stata 3 anni fa. La scelta di dedicare

Ci tengo a sottolineare questi 2 passaggi
fondamentali, perché potrebbero tornare utili anche
a te, anche se non stai vendendo una casa ereditata:
valutazione corretta e controllo dei documenti
prima della pubblicita. E’ terribile scoprire di poter
realizzare meno del previsto quando hai gia la casa
fuori in pubblicita, ed & ancora piu triste scoprire che
devi sistemare le carte quando magari hai gia trovato
I'acquirente.

Ricordatelo quando avrai a che fare con le agenzie!

Dopo 2 ore, 9 eredi -nove- avevano firmato quel pezzo di
carta che in gergo chiamiamo Incarico di Vendita. Dopo
2 ore -o forse meglio dire '...dopo 5 anni e 2 ore...’-
avevamo trovato 'accordo per piazzare in vendita queste
due case, avevamo definito il prezzo di vendita, chi si
occupava delle carte da sistemare, chi delle pulizie da
fare e del giardino da riordinare.

In quel momento, con la firma di tutti su un accordo
chiaro e impegnativo, nessuno poteva piu tirarsi
indietro. Quella era la loro garanzia reciproca, I'onere
che si erano presi vicendevolmente di realizzare il
miglior prezzo di mercato da questa comproprieta
che li univa.

Ho visto troppe eredita, nei miei 12 anni di carriera,
trascinarsi davanti un giudice, per Iincapacita
professionale di colleghi che proponevano la vendita
senza alcun accordo scritto. E non & successo solo
quando di mezzo c'erano 9 eredi, o parenti lontanissimi,
come in questo caso: a volte basta essere in due per non
andare d'accordo...

Tutti seduti attorno ad un tavolo, li ho rivisti solo in
altre due occasioni. A Maggio, per il preliminare, e a
fine Luglio, per il rogito definitivo dal notaio.

6 anni dopo (o quasi) da quel primo incontro al
Carmine con Nicoletta!

Eliminare gli affitti, eliminare trattative di
negozi-capannoni-terreni, eliminare il nuovo, le
imprese... anziché fare a gara a chi ha piu cartelli
in vetrina con la concorrenza, concentrare il
nostro tempo, tutti gli sforzi, per migliorare il

sistema di vendita per quei 30/35 immobili al

massimo per volta.

‘Fuori uno, dentro un altro’, questo &
diventato il nostro motto!

Una scelta che i nostri clienti stanno
apprezzando e non poco. Soprattutto quelli
che prima sono passati dalla concorrenza,

senza risultati, e poi -col nostro metodo- in

2/3 mesi al massimo hanno venduto!»

‘anima, corpo e competenze’ solo per le compravendite

residenziali tra privati, & stato un azzardo mica da poco.

CASAS OB

CONSULENTI IMMOBILIARI

Telefono 3459943687 - Mail elena@casalab.info

Tel. 0429 767 302

«Hai venduto 2 case pero...»

Si, certo!

Ma ti assicuro che la soddisfazione non & tanto economica.

Quante altre case avrei potuto piazzare in questi 6 anni,

con tutto il tempo che ho dedicato a questi clienti?!...

Sai qual & la mia soddisfazione pit grande?! Pensa che mi

vengono gli occhi lucidi anche adesso...

Sapere di ‘essere riuscita’ dove altri avrebbero mollato al

primo incontro...

Sapere che ‘la pazienza é la virtu dei forti’, e in questo

caso non e solo un modo di dire...

Sapere che la fiducia conquistata da queste persone, ha

gia portato in agenzia altre due case da vendere... (una

I'abbiamo gia piazzata, |'altra ci pensiamo qui a gennaio!)

Sapere che -come agenzia- ci siamo tagliati tante

opportunita di guadagno negli ultimi 3 anni per

inseguire il nostro sogno...

...DIVENTARE IL PUNTO DI RIFERIMENTO NEL

SETTORE DELLE COMPRAVENDITE RESIDENZIALI

TRA PRIVATI...

...ma che -quel sogno- & li a portata di mano, e il

tempo che stiamo dedicando ai nostri clienti, perché
tutto ‘fili liscio, fino al rogito

e anche oltre’, tornera con
gli interessi nei prossimi
anni!

Monselice Via C. Colombo, 71 icino al c.C. Airone)

www.casamonselice.com | www.vendocasaoggi.com
[l Casalab Monselice | &) casalab_monselice




