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RIFORMA DEL CATASTO

TUTTO GIUSTO, MA A GHE PREZZ0 PER
| PROPRIETARI DI SEGONDE GASE?

Dopo il nulla di fatto degli anni scorsi, il Governo torna a parlare
di riforma del Catasto.

L'argomento, gia oggetto di discussione e divisione politica negli
ultimi mesi, & balzato agli onori della cronaca lo scorso 5 di
Ottobre, in seguito all'approvazione in Consiglio dei Ministri del
disegno di legge-delega per la revisione del sistema fiscale.

Le indicazioni generali previste, parlano di “modernizzazione
degli strumenti di mappatura, e revisione del catasto” e citano
tra gli interventi previsti “una modifica del sistema di rilevazione
catastale, al fine di migliorare gli strumenti di individuazione e di
controllo delle consistenze dei terreni e dei fabbricati”.

In sintesi, per ciascuna unita immobiliare, oltre alla rendita
catastale, bisognera attribuire anche “il relativo valore
patrimoniale, e una rendita attualizzata ai valori espressi dal
mercato”. In questo senso, andranno anche previsti
meccanismi di “adeguamento periodico” che seguano la
variazione dei prezzi.

E se ai timori per un conseguente aumento delle tasse, ha cerca-
to immediatamente di
porre freno il premier Dra-
ghi, definendola «un’ope-
razione di trasparenza» e
affermando «ci impegnia-
mo a non cambiare asso-
lutamente il carico fiscale
- nessuno paghera di piu»,
& pur vero che pare al-
quanto improbabile  si
scelga di destinare tempo
e risorse preziose -proprio
adesso- per meri scopi
statistici o di aggiorna-
mento delle banche dati
dell’Agenzia delle Entrate
(cui il Catasto fa capo).

Ma tornerd piu avanti su
queste dichiarazioni, per
darti il mio personalissimo
parere a proposito.

Prima credo necessaria
una panoramica generale
sull’argomento, unita ad
un excursus storico su
come  siamo arrivati
qui-oggi a discutere que-
sta riforma, e ai motivi per
cui desta cosi tanta preoccupazione. Nonostante le frettolose
rassicurazioni del presidente del Consiglio.

Innanzitutto, cos'e la rendita catastale e come viene calcolata?
La rendita & semplicemente un valore fiscale in euro, attribuito a
qualsiasi immobile presente sul territorio italiano. Questo valore
lo trovi associato ai dati catastali che identificano la tua casa -in
maniera univoca- negli archivi dell’Agenzia delle Entrate.

E’ un valore calcolato d'ufficio, sulla base di questi tre fattori:
le dimensioni dell'immobile, per le abitazioni residenziali misurate

in "vani"; la zona in cui & situato; la tipologia o destinazione d'uso
ordinaria (es. casa, negozio, capannone, ecc.)

Questi che ho citato, sono tutti dati che puoi recuperare
facilmente chiedendo una visura catastale delle tue proprieta.

A cosa serve sostanzialmente la rendita catastale?
In pratica, da questo valore si calcolano tutta una serie di imposte
legate alla proprieta di un immobile.

Non solo I''MU, indubbiamente la piu famosa e la pit temuta. Ma
anche tutte quelle legate all'acquisto (quelle pagate dal notaio
per intenderci), alla successione/eredita e alla donazione di un
immobile. Fino ad arrivare alla tassa sui rifiuti o al calcolo dell’ISEE.
C'e daricordare che con queste rendite e con |'attuale sistema di
calcolo in vigore, siamo fermi a trent'anni fa, all'epoca dell'ultima
riforma del Catasto. Quando -giusto per citare uno degli eventi
pil significativi- nemmeno si parlava di Euro, e di moneta unica
europea, introdotta solo dieci anni piu tardi.

Non tiro fuori I'Europa a caso owviamente, e vedremo tra poco
perché centra tantissimo con questa riforma.

Dal 1989 ad oggi, solo le revisioni percentuali di meta anni '90
(+5%) e quella deleteria e disastrosa per tutto il comparto
immobiliare del governo Monti nel 2011 (+60%, oltre alla revisione
al rialzo pure delle aliquote, con l'introduzione dell'lmu). Poi vari
tentativi di riforma sul calcolo della rendita, il pitd famoso forse
quello del governo Renzi nel 2014, ma tutti naufragati.

Arrivando  ad  oggi,
all'approvazione di
questo disegno di legge,
che -i piu attenti gia lo
sapranno- segue guanto
gia dichiarato e inserito la
primavera scorsa nel
famoso  PNRR  (Piano
nazionale di ripresa e
resilienza) presentato
all'Unione Europea.
PNRR  necessario per
attingere ai fondi stanziati
dalla comunita stessa
nella fase di rilancio post-
covid, e che spiega agli
altri stati membri come il
debito verra onorato -tra
le altre cose- anche
attraverso una riforma dei
valori catastali.

Uniamo dungue i puntini.

Abbiamo un disegno di
legge approvato, che si
pone come obiettivo
quello di affiancare alla
rendita catastale, anche i valori patrimoniali attualizzati delle
nostre case.

Che ci sta a livello logico. Non & solo una questione di prezzi
cambiati in trent'anni. Proviamo anche solo a pensare al territorio
che si evolve, alle nuove infrastrutture costruite in tre decenni, ai
quartieri periferici che in molti casi hanno sorpassato i centri
metropolitani in termini di qualita abitativa e di vita.

Abbiamo un Paese a fortissima vocazione immobiliare, dove
la casa intesa come "proprieta" é tuttora la piu diffusa forma
di investimento e risparmio.

Basti pensare -fonte Gli Immobili in Italia 2019 del Ministero
dell'Economia- che su 57,1 milioni di immobili di proprieta di
persone fisiche, solo 19,5 milioni sono registrati come prima casa.
Parliamo di circa 2/3 di seconde case, e quindi di capitali investiti
e immobilizzati nel mattone, piuttosto che circolanti e fruttiferi

per altri mercati. segue pg. 2
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Abbiamo un Piano nazionale presentato a Bruxelles,
che spiega come rientreremo dei soldi prestati
dall'Europa per far fronte a cio che & occorso
nell'ultimo anno e mezzo.

Piano che menziona come uno dei punti-chiave -tra gli
altri- proprio I'aggiornamento dei valori catastali. Piano
firmato e controfirmato, dal quale non si torna indietro.

Abbiamo un debito pubblico che tocca costantemente
livelli record, a fronte di una ricchezza privata tra le
piu alte al mondo.

Un popolo, quello italiano, che ha dimostrato, anche
durante i momenti piu bui della pandemia, una capacita
di risparmio da primato (secondo Banca d'ltalia, nel 2020
le famiglie italiane hanno messo da parte 126 miliardi,
contro i 48 dell’anno precedente).

Proviamo a unire i pezzi, capisci come le dichiarazioni
del buon europeista Draghi «le rendite restano
invariate, la tassazione immobiliare non cambia»
appaiono poco realistiche rispetto il quadro descritto
poc’anzi?!

Quasi il tentativo di nascondere la polvere sotto al
tappeto, di prendere ulteriore tempo, di farci digerire
poco alla volta (classica modalita utilizzata dalla politica
negli ultimi mesi) una questione per cui si & gia deciso da
mo'.

C'é un tweet di un senatore PD che getta ulteriori ombre
sulla questione, e che pud aiutare le nostre riflessioni.
Commenta le parole di Draghi scrivendo «Ma che senso
ha dire che nessuno paghera di pit o di meno?» e
prosegue «..che la facciamo a fare (la riforma, ndr), per
cambiare i numeri su un foglio?»

Certo, non si fa una riforma del catasto di tali
proporzioni dall’'oggi al domani. Ma neanche «..se ne
riparlera solo nel 2026» come sostiene il nostro
premier.

Anche perché, i tasselli per arrivare a determinare i
valori patrimoniali attualizzati dei nostri immobili,
sono stati messi in piedi gia da tempo dai governi
precedenti.

2005 - Legge riguardante la base fiscale
imponibile sulle compravendite

(cosiddetta _ ‘prezzo-valore’).
Duplice effetto. Immediato,
ha fatto emergere il "nero”
col quale I'acquirente
pagava parte  del
prezzo, non dichiarata
nell’atto di
compravendita, che

gli  permetteva

di risparmiare

] :J sulle tasse da
a2 versare al
notaio. A lungo
termine, ha

contribuito a
creare una vera
e propria banca

dati di prezzi
reali, che fino a
quel momento
erano falsati da
questi  scambi  di

denaro contante.

2014 - Aggiornamento
& progressivo _dei _dati
sulle _dimensioni _degli
immobili. Ecco
I'introduzione di un nuovo
parametro, relativo  alla
superficie in mq, affiancato a
quello sul numero dei vani
catastali. Una misurazione che
andrebbe a semplificare e
sostituire la piu complicata
classificazione in categorie e
classi.

02/2021 - (e di questo ne avevo
gia dato aggiornamento nel
CasalabNews dello scorso
marzo) Attivazione del SIT.

Un nuovissimo sistema informatico in dotazione
all’Agenzia delle Entrate, dove sono riuniti i dati di tutti gli
immobili presenti sul territorio italiano, la cui novita
principale sara quella di poterli incrociare e sovrapporre
tra loro, geolocalizzandone la posizione tramite le
immagini satellitari.

In termini pratici, nel giro di qualche mese -e gli
strumenti come abbiamo visto ci sono gia- si potrebbe
disporre delle rendite attualizzate ai reali valori di
mercato, dell'intero patrimonio immobiliare italiano.
Coi prezzi delle compravendite che oscillano di qualche
punto percentuale in su e in gill ormai da qualche anno
-quindi senza particolari scossoni di mercato- parametrati
ai valori medi al metro quadrato di una determinata zona,
veramente nel giro di brevissimo termine I'’Agenzia delle
Entrate potrebbe affiancare alla rendita catastale che tutti
conosciamo -ma vecchia di trent’anni- una nuova rendita
piu vicina a quelli che sono i valori di mercato attuali.

E su questo punto, lascio solo immaginare quali possibili
scenari si aprirebbero.

Con una rendita attualizzata delle nostre case in mano,
I'esigenza di far fronte al prestito europeo, e consci di un
patrimonio immobiliare composto per il 65% da seconde
case (seppur moltissime delle quali ereditate, che non
catalogherei come ‘bene di lusso’).

Escludiamo di arrivare a ri-tassare le prime case, ma
hai presente anche solo vederti raddoppiato I'lmu
sulla casa che hai ereditato dai tuoi genitori?

Con la rendita attualizzata ai valori di mercato, e non
vado tanto distante se parlo del doppio rispetto la
rendita catastale di trent'anni fa, anche solo
mantenendo le aliquote in vigore adesso, il gettito
fiscale aumenterebbe notevolmente.

Paghi 1.000 quest’anno? Saresti contento di doverne
sborsare 2.000 il prossimo?

Ricordi quando qualche edizione fa, ti parlavo di una
nuova patrimoniale in arrivo?!

Allora non avevo ancora individuato esattamente come
poteva essere strutturata, ma ero convinto -e la storia
delle ultime crisi in Italia mi dava modo di pensarlo- che
una nuova O piu cospicua tassazione sulle proprieta
immobiliari, era l'unica soluzione percorribile per far
fronte alle conseguenze della pandemia. Poi, mascherata
da riforma del Catasto, giustificata da una revisione di
rendite vecchie di trent’anni, ma sicuramente chissa da
quanto tempo il Governo lavorava in questa direzione.

Il problema vero sai qual €?! E qui mi rivolgo a tutti quelli
che sono Sl proprietari di seconde case, ma non di certo
quelle da considerarsi come beni di lusso.

Mi rivolgo a chi ha ereditato e sperava di tenerla per un
figlio. A chi ha ereditato e non riesce a mettersi d'accordo
coi fratelli su cosa fare. A chi ha affittato I'appartamento
perché si e trasferito, e venderlo non avrebbe preso
neanche i soldi da chiudere il mutuo.

A tutti loro: o anticipi il mercato, o anticipi quello che
viene avanti -e ti assicuro, non possono attendere il
2026- o rischi di trovarti invischiato nella stessa
situazione passata da chi si & trovato a vendere casa
nel 2012/2013, il biennio nero del settore in Italia.

| ricorsi storici sono gli stessi, e chi conosce un attimo
queste dinamiche, o magari c'é gia passato dieci anni fa,
ha gia iniziato I'iter per mettere in vendita, disinvestire
dall'immobiliare, girando altrove i propri risparmi.

Non & un caso se lo scorso Ottobre abbiamo acquisito 7
nuove proposte in vendita, e di queste ben 5 sono di
persone che hanno ereditato, e le restanti 2 di clienti che

vendono un appartamento che si & sfittato.
L'ho scritto varie volte quest'anno, e le evoluzioni che si

stanno succedendo in questi mesi mi stanno dando
-ahimé- ragione, ma gquesto 2021 assomiglia tantissimo al
2010. Anche allora c’era fermento, la gente comprava, i
prezzi erano ancora li stabili, e mai si sarebbe ipotizzato
che la crisi americana sarebbe arrivata a travolgere anche
noi.

L'lImu & nata per far fronte a quella crisi -& nata alla fine
del 2011- e capisci bene che chi aveva sempre rimandato
la vendita, «massi dai, c'e tempo per vendere, prima o poi
i prezzi ripartono», poi si & trovato con la casa in vendita,
in contemporanea ad altre migliaia di famiglie che hanno
dovuto mettere in vendita la propria abitazione per
bisogno. Per far fronte alla crisi economica. Accettando
ribassi importanti pur di vendere.

Con il conseguente declino dei prezzi, frutto di un’offerta
di vendita ben pit ampia delle effettive richieste di
mercato di quegli anni.

E' per questo che, se stai riflettendo se vendere o no, se
sei sul chiva la che forse puo venir buona per tuo figlio, se
stai aspettando che i tuo fratelli decidono cosa fare, se
stai valutando se tentare di nuovo I'affitto, il consiglio &
quello di ragionarci sopra e bene. Di non prendere
quest'articolo sottogamba. Di non farti ingannare dalle
dichiarazioni della politica.

Non c'é piu tanto tempo per decidere. Il 2010 diventa
presto 2011, e poi 2012 e 2013.

E se 1000 o 2000 di Imu magari non fanno tanto la
differenza, ben altro discorso & vendere a 100 oggi, o
vendere a 100 meno 30%, come successo gli anni
successivi la cura Monti..

1 05000 Euro

Pernumia, via Puccini

Casa singola tutta al pian
terreno, con scoperto di
650 mq

A due passi dalle scuole e dagli impianti
sportivi, la situazione ideale per chi ha
famiglia. Completamente indipendente,
con tre stanze da letto. E poi, quel parco
verde da far invidia a tutti!
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Monselice, via Pozzetto

La classica casa di
campagna, da far tornare
a splendere

Questo ¢ il vero e proprio “rustico”.
Un'abitazione enorme, 200 mq di corpo
principale + cantina, ricovero attrezzi,
fienile, legnaia.

E con uno spazio esterno tra corte e
giardino di ben 1.400 ma.
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Ricordo ancora la prima telefonata ricevuta da Elena, torniamo indietro di 10
anni, la ricordo come fosse ieri

“Buongiorno Luciana, sono Elena e lavoro per una agenzia immobiliare, la
chiamo per la sua casa sul Montericco, puo interessarle venderla?”

Allora non ero ancora pronta, ogni tanto la usavamo con la mia famiglia come
punto di ritrovo e relax per i fine settimana.

Elena, con garbo e in maniera discreta, si & sempre ricordata di me e della
mia casa.

Nel tempo si € instaurato un rapporto quasi familiare, e quando ho finalmente
deciso di mettere in vendita, sapevo di poter contare su di lei.

La vendita della mia vecchia casa, non era delle piu semplici, perché puoi
ben capire i documenti che si accumulano negli anni, le eredita che si erano
succedute, e tutte le leggi urbanistiche e catastali che all'epoca che ¢ stata
costruita non esistevano.

Casalab ha seguito al 100% tutta la fase burocratica, e questo ancor prima
di pubblicizzare la vendita. E’ servito piu tempo a sistemare tutte le carte, che
non poi a trovare l'acquirente!

Avere tutti i documenti apposto, € stato fondamentale per la serenita sia mia,
sia dellacquirente.

Chiudo ringraziandovi per l'ottimo lavoro svolto, e per avermi “coccolata”
durante questo percorso, cosa sempre piu rara al giorno d'oggi
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Riccardo Boetto §3 consiglia ooe
_ Casalab Monselice

Ho avuto il contatto di Filippo da un amico, volevo capire
se si poteva trovare una soluzione per un appartamento
di proprieta in disuso che da piu di un anno non riuscivo
a vendere.

Al primo contatto ho trovato I'approccio di Casalab,
anomalo rispetto alle mie precedenti esperienze, ero
dubbioso.

Mi hanno fatto capire che ogni realta va contestualizzata
e non misurata sulle proprie aspettative.

Poi & iniziato il nostro rapporto che posso definire
efficace e rapidissimo.

Sono stato seguito in maniera discreta e puntuale.

In meno di due mesi sono riuscito a vendere il mio
appartamento, mettendo da parte molti pensieri.

Ho trovato in Leo e Filippo professionisti di elevato livello,
con una filosofia di lavoro fuori dagli schemi comuni, ma
soprattutto concreta.

Sono convinto che il nostro rapporto continuera.

Grazie Leonida e Filippo.
Grazie CasalLab

020 )

— Era da un pezzetto che giravamo tra privati e agenzie

!
‘_‘: ‘ Martina Marzaro §3 consiglia eee
= Casalab Monselice
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Lorenzo Giantin §2 consiglia soe
Casalab Monselice

Casalab = nessuna sorpresal

E’ da qualche anno che mia mamma ed io conosciamo
Filippo, anni fa ha affittato I'appartamento a delle ottime
persone, ma pochi mesi fa si e liberato e vista la
situazione del mercato attuale abbiamo ben pensato di
vendere.

Filippo, assieme ai colleghi, si € mosso con esperienza,
dandoci anche qualche ottimo consiglio a livello
burocratico..

(ci sono molte piu carte e documenti da gestire di quello
che pensavamo)

Ci ha fornito una valutazione reale del nostro
appartamento, con tanto di documenti alla mano, e
spiegandoci nel dettaglio le motivazioni della cifra finale.
Una volta firmato lincarico, Leo ha verificato che
catastalmente e urbanisticamente fosse tutto in regola e
Davide, anche tramite altri professionisti, ha preparato
una fantastica pubblicita, foto, video, che cogliesse
appieno tutte le zone della casa.

La cifra ¢ stata reale anche alla fine, Casalab ci ha fatto
realizzare esattamente quello che ci aveva valutato e
che avevamo sottoscritto..

Preliminare fatto dopo 32 giorni dalla messa in venditall!

Non posso fare altro che ringraziare Filippo e Casalab e
consigliarli a chiunque intenda vendere casa
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COSA RAGCONTAND
| NOSTRI ACQUIRENTI...

per I'acquisto di un immobile qui a Monselice, e abbiamo
perso tantissimo tempo per andare a vedere immobili
completamente fuori prezzo o in pessime posizioni, 0
addirittura con abusi di ogni genere.

Ho conosciuto Filippo Molon e i ragazzi di Casalab
Monselice attraverso mio cognato, che ci ha gia avuto a
che fare diverse volte..

grazie a loro, in maniera semplice ma precisa, abbiamo
individuato I'immobile che faceva al caso nostro, i
documenti erano gia stati controllati da cima a fondo
(uno di loro si occupa esclusivamente di controllare i
documenti.. prima volta che mi capita)..

Devo ringraziarli perché sono stati sempre precisi e
puntualiinogninostrarichiesta, e cihannoaccompagnato
in tutta serenita fino al rogito! e

o0

Sorrisi soddisfatti sotto la mascherina, perché....

Energy Elena 1 consiglia
Casalab Monselice

& Davide Santimaria

Professionalita, disponibilita e gentilezza, queste solo le
parole che userei per descrivere brevemente Casalab.

Mi sono rivolto a loro per I'acquisto di un appartamento, ed
in brevissimo tempo sono riusciti a propormi soluzioni che
incontrassero le mie necessita.

Sicuramente, se avro bisogno, tornero a rivolgermi a loro.

Volendo citare Alessandro Borghese: “mi piasce, un bel

diesci!”
1o <

Era gia da un anno che cercavo casa e, dopo averne
viste diverse, ancora non avevo trovato il mio nido.

Ho conosciuto Casalab e Filippo Molon un po’ per
caso, pubblicizzavano una casetta molto interessante a
due passi da dove lavoro, e in una zona di Monselice
che amo...

La casa rispecchiava le caratteristiche che cercavo, e
grazie al metodo di valutazione di Casalab sono certa di
aver acquistato al giusto prezzo!

Grazie di tutto fﬁ.
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SPECIALIZZAZION E

REFERENZE

ESPERIENZA

TERRITORIALITA

| VALUTAZ

L —

Siamo la prima agenzia di Pa-
dova e provincia specializza-
ta esclusivamente nella com-
pravendita di immobili resi-
denziali tra privati. Gia da
qualche anno abbiamo taglia-
to gli affitti, gli immobili com-
merciali, il mercato del nuovo
da impresa. Per due motivi:
1-non avevamo piu tempo per
seguire tutto 2-il futuro richie-
de meno ‘tuttologi’ e piu pro-
fessionisti specifici.
Canalizzando formazione e
competenze, e dedicando
esclusivamente il nostro tem-
po ad un settore in particolare,
riusciamo a garantire rispo-
ste piu veloci ai nostri clienti,
ottenendo -per conto di chi
vende- un risultato economico
piu alto.

—

La miglior pubblicita & da sempre il
passaparola della gente. Le referen-
ze centrano col passaparola, ma
sono qualcosa che va oltre la sem-
plice conoscenza, o il parlar bene
‘perché ti conosco'.

Ci sono due vantaggi per te che
vendi, affidandoti a un'agenzia che
lavora tantissimo con le referenze. |
primo, legato alle testimonianze di
chi ha gia venduto con noi. Leggen-
dole, troverai sicuramente perso-
ne conosciute, a cui puoi chiedere
direttamente un parere.

Esiste garanzia migliore di chic'é gia
passato?

Il secondo, € che proprio sulle refe-
renze abbiamo formato buona par-
te del ‘parco-acquirenti’ al quale
proporremo la tua casa. Persone
spedite in agenzia da chi ha gia
comprato con noi.

E quindi, clienti affidabili, perché chi
e il pazzo che ti manda gente poco
seria a suo nome?!

—

Un mix tra periodo in attivita/ri-
sultati conseguiti/zona di com-
petenza. A differenza di altre
professioni, la cui esperienza
puo far meno di uno o piu di
questi elementi (es. un chirurgo
che opera a Padova o a New
York, & piuttosto indifferente),
I'esperienza dell’agente immo-
biliare passa obbligatoriamente
dalla valutazione complessiva di
tutti questi aspetti (es. agente in
attivita da 40 anni, ma che ha
sempre trattato Padova citta:
non ha né i dati per valutare, né il
portafoglio-clienti, per vendere
una proprieta nella Bassa).

In Casalab trovi non solo pro-
fessionisti di lungo corso (dal
piu anziano Leo 20 anni di attivi-
ta, al pit giovane Filippo 10 anni),
ma soprattutto profondi cono-
scitori del mercato locale, dato
che abbiamo sempre operato e
venduto in queste zone.

—

Concetto che va oltre la territo-
rialita intesa come sede operati-
va dell'agenzia. Il nostro team &
composto esclusivamente da
persone nate e cresciute in
zona, che risiedono con le pro-
prie famiglie -trascorrendo gran
parte del tempo anche extra-la-
voro-in un raggio di 10 km dall’a-
genzia.

Questa condizione non é frutto
di una scelta casuale, ma uno dei
passaggi chiave quando selezio-
niamo il personale. Per te che
vendi, ne consegue un duplice
vantaggio. 1 - Hai a che fare con
persone che vivono il territorio
h24, che si relazionano h24 con
potenziali acquirenti in zona
(+possibilita di vendere +rapida-
mente) 2 - Hai a che fare con per-
sone che non possono permet-
tersi passi falsi, abitando e fre-
quentando gli stessi posti che
frequenti te (+garanzia)

i

Bandite le valu
standard al metrc
to della soggett
Il nostro metod
prevede |'analis
stiche dell'imm
metrare su 3 da
cilmente dimos
con immobili sir
mente di recent:
spesa accertata
quirenti, probabi
mercato attuale.
Doppio scopo: |
mo gli errori di ¢
quente dei succ
ribassi del prezzc
minare l'ulterio
prezzo dell’acq
viene di consuet
immobiliare.

Risultato conse:
biennio, 9 case st
za trattare un eur
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(INVESTIMENTI PUBBLICITAR

SEGUITO SOCIAL

[ ANNUNCIPROFILATI |

PUBBLICITA CARTACEA

REPERIB

La pubblicita serve a catturare
I'attenzione dei papabili acqui-
renti. Investire pesantemente
nel marketing, & necessario per
due motivi. Il primo, & che senza
un investimento cospicuo, il tuo
annuncio finirebbe immediata-
mente per naufragare nell'ocea-
no del web. Il secondo, & che
senza una modernizzazione co-
stante degli strumenti e dei
messaggi pubblicitari, I'impatto
sul pubblico risulta notevolmen-
te attutito.

La tua casa pu0 essere eccezio-
nale, ma proposta come tutte le
altre, finisce per risultare impal-
pabile e suscitare scarso interes-
se. Al contrario, una proposta
meno ‘eccezionale’, ma su cui
viene investito tanto in termi-
ni di marketing, avra maggiori
probabilita di essere notata.

E il nuovo modo di fare pubblicita.
Un’agenzia che si pone l'obietti-
vo di trovare l'acquirente che
paga il miglior prezzo, lo fa -in
primis- collocandosi in maniera
preponderante sui mezzi pub-
blicitari piu efficaci e capaci di
arrivare piu velocemente sotto gli
occhi dei papabili interessati. | so-
cial oggi hanno spodestato anche
la tv in termini di influenza e velo-
cita comunicativa.

Costruire un seguito social di cer-
te proporzioni, richiede anni di la-
VOoro su queste piattaforme. So-
prattutto per aziende fortemente
localizzate come la nostra. Siamo
I'agenzia numero 1 nella Bassa,
sia per numero di follower, sia per
le interazioni.

Pensa la possibilita incredibile
di fare l'annuncio di casa tua
adesso, e tra un minuto finire
sotto gli occhi di 5.000 utenti.

Grazie alla nostra banca dati, e al
censimento costante delle com-
pravendite effettuate nel territorio
dal 2008, possiamo profilare le
caratteristiche dell'acquirente
ideale nel 90% dei casi. Questa
profilatura generica, combinata
alle possibilita di targetizzare il
pubblico nei social, unita ad an-
nunci che evidenziano le mancan-
ze/desideri che 'acquisto andreb-
be a sopperire/realizzare, ci per-
mette di tenere ‘a galla’ a lungo
termine la proposta. E questo,
moltiplica x100 le probabilita di
finire sotto gli occhi dell'acquiren-
te perfetto.

A corredo anche foto professio-
nali, virtual tour, e video illu-
strativo, che influiscono sull’'en-
gagement e sulla propensione
dei canali pubblicitari di ripropor-
re e ‘'mantenere in alto’ cid che ri-
sulta apprezzato dal pubblico.

In un'ottica di diffusione capilla-
re dell'annuncio pubblicitario, il
web e tutto cio che e tecnologia
e virtuale non basta. Bisogna
considerare che esistono fasce
di popolazione meno abituate
ad un uso costante di smartpho-
ne, pc, mail, social-network. Ma
non per questo meno abbienti,
o meno interessate all’acquisto.
Il magazine -questo magazine
che stai leggendo- 120.000 co-
pie stampate annualmente, ser-
ve proprio a questo: non solo un
notiziario immobiliare, ma an-
che strumento efficacissimo
per pubblicizzare le ultime
novita in vendita, laddove il
web non arriva. La stessa casa,
allo stesso prezzo, con un'agen-
zia che non ha un magazine car-
taceo, significa tagliarsi il 30% di
potenziali clienti...

L'evoluzione tec
celerato non so
anche le aspett:
tela. Fidelizza
passa anche t
senza costante
lita a risponc
lo-rassicurarlo,
orario d'ufficio
Un esempio pr
settore. Amazol
vendita al dett:
questo: velocitz
locita di serv
magazzino e cal
gg I'anno. Sopr
giovane di cli
aspetta questo:
cerca info sul
vendita, noi s
h24 per rispon
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([SOLO IN ESCLUSIVA

" POCHE CASE

LCOLLABORAZION E

tazioni su valori
) quadrato, o frut-
ivita dell'agente.
o di valutazione
i delle caratteri-
obile, da para-
ti oggettivi e fa-
rabili: confronto
nili venduti real-
>, disponibilita di
Jei potenziali ac-
litd di vendita sul

imitare al mini-
alcolo, causa fre-
essivi e fastidiosi
in pubblicita; eli-
re trattativa sul
lirente, come av-
udine nel settore

yuito  nell'ultimo
1 10 vendute sen-
o dal prezzo!

Riassumiamo con uno dei nostri
motti «Prima le carte apposto,
Poi si vende». Finché non ab-
biamo il quadro chiaro della
situazione a livello documen-
tale, non si esce con la pubbli-
cita e non si fanno visite. Pur-
troppo le leggi in materia urba-
nistica e catastale sono sempre
piu elaborate e stringenti, e cio
che andava bene quando hai
comprato qualche anno fa, oggi
& da verificare.

Il controllo eseguito dal nostro
responsabile tecnico, prevede
tre fasi: il reperimento dell’even-
tuale documentazione mancan-
te a nostro carico, la fase di ana-
lisi coadiuvata da tecnici specia-
lizzati in materia, la relazione fi-
nale con gli eventuali problemi
riscontrati e un'indicazione sulle
modalita/spese per sistemare.

—

Tutte le case proposte in vendi-
ta sono gestite con mandato
scritto in esclusiva, che non pre-
vede alcun rimborso-spese in caso
di mancata conclusione dell'affa-
re. Nel mandato vengono specifi-
cati tutti gli accordi presi tra agen-
zia e proprietario, e nello specifico
la durata e la prowvigione da ver-
sare (solo se vendiamol)
L'esclusiva come condizione es-
senziale per tutti gli immobili pro-
posti dall'agenzia, ti garantisce un
trattamento paritario a quello
di tutte le altre case pubbliciz-
zate, sia in termini di tempo dedi-
cato, sia di investimenti pubblicita-
ri. Diverso sarebbe affidarsi ad
un'agenzia che non fa dell’esclusi-
va una prerogativa del proprio
metodo operativo, col rischio di
veder privilegiate alcune proposte
a discapito di altre, alimentando
inoltre quella ‘fretta” da sempre
nemica degli affari.

—

Gestiamo poche case in vendita
contemporanea, non ne vedrai
mai piu di 20 pubblicizzate as-
sieme nel nostro sito. Ci siamo
resi conto che, per trovare |'acqui-
rente che paga il prezzo piu alto,
avremo dovuto impiegare risorse
enormi sia in termini economici
che di tempo, per la promozione
di ciascun immobile. E questo,
moltiplicato per 50/60 proposte
simultaneamente, non era fattibi-
le! Un taglio netto alla quantita, a
fronte di un investimento cospi-
cuo nella qualita, per garantire
il miglior risultato possibile ai
nostri clienti.

Inoltre, far parte di un gruppo ri-
stretto di proposte selezionate,
contribuisce ad alimentare I'inte-
resse dei papabili acquirenti, che
spenderanno volentieri il proprio
tempo su quella che risulta la scre-
matura delle migliori proposte sul
mercato.

i

Assolutamente la nostra € un’e-
sclusiva fatta di collaborazio-
ne, sia con le altre agenzie, sia
con te che vendi e che domat-
tina potresti trovare un acqui-
rente nel giro di conoscenze/
amici/parenti.  L'obiettivo &
quello di vendere al miglior
prezzo, non di beccare il ‘massi-
mo possibile’ dalle provvigioni.

Certo, siamo qui per lavorare, e
se prendiamo il massimo ben
venga. Ma se si vende veloce e
al giusto prezzo, e questo suc-
cede tramite un collega della
concorrenza, oggi ‘perdiamo’ la
provvigione da chi compra, ma
domani ‘conquistiamo’ nuovi
clienti con le tue referenze.

Se c'é un'agenzia che ha clien-
ti da portarti, dagli pure il no-
stro numero, e ben venga la
collaborazione!

-

—)
—
]

F
r

—)
adl
]

F
‘7

—)
adl
]

-

— )
adl
]

-

—)
adl
]

[LITA H24

LORGANIZZAZION EVISITE

LNO PROPOSTE VINCOLATE

[ FINO AL ROGITO |

[ METODO DICHIARATO!

nologica ha ac-
0 i processi, ma
ytive della clien-
re un cliente
ramite un pre-
, e la disponibi-
lere-consigliar-
oltre il classico

eso da un altro
1 ha stravolto la
glio proprio su
 di risposta-ve-
zio-disponibilita
| center h24/365
attutto la fascia
entela, oggi si
se la domenica
la tua casa in
jamo reperibili
dergli.

Sempre di giorno, e possibil—
mente col sole. Sempre con
tutte le persone che decidono,
fin dal primissimo appuntamen-
to. Solo con chi ha gia preso
rassicurazioni sul mutuo, altri-
menti € una perdita di tempo
per tutti. Dedichiamo giorni e
orari in particolare alle visite coi
clienti, cosi che tutti possiamo
ricavarci un certo spazio di tem-
po, e nessuno debba trovarsi
con |'acqua alla gola di scappa-
re per altri impegni.

Questo, anche se decidi di la-
sciarci le chiavi di casa tua. Por-
teremo a vederla esclusivamen-
te clienti che prima sono passati
in agenzia, coi quali abbiamo
gia affrontato un primo collo-
quio informativo: una sorta di
scrematura, per evitare di porta-
re a casa tua semplici curiosi o
-peggio ancora- malintenziona-
ti.

Non accettiamo di ritirare
proposte vincolate all'otteni-
mento del mutuo. La conces-
sione del finanziamento non &
argomento che deve tener vin-
colato chi vende, o precluder-
gli la possibilita di vendere nel
frattempo a qualcun altro. Chi
compra puo farsi mutuo owvia-
mente, ma deve versare una
caparra del 10%, entro 15 gg al
max dalla proposta d'acquisto.
Inoltre, per evitare possibili
conflitti d'interesse, consiglia-
mo sempre il cliente di rivol-
gersi alla propria banca, e non
collaboriamo con alcun inter-
mediario creditizio.

La certezza di mutuo deve
arrivare prima di mettere
piede in casa tua!

Portiamo il cliente fino al rogi—
to dal notaio, e oltre! Da quan-
do ci firmi l'incarico, al gior-
no del rogito, avrai sempre
affianco un consulente che si
occupa di tutti i documenti,
dei contatti col notaio, di pre-
parare il preliminare, di verifi-
care la copertura degli asse-
gni. Le tue uniche incomben-
ze, seguire le sue istruzioni
quando non potra sostituirsi a
te per la richiesta di documenti
personali, o per apporre le fir-
me sui contratti.

Anche oltre, perché noi ci sa-
remo sempre, per qualsiasi
domanda, o per i dubbi che
potrebbero insorgere anche
dopo la conclusione dell'affa-
re.

Riassume un po' l'essenza di
tutto. Vendere una casa non &
affare da tutti i giorni, e per que-
sto & una situazione che com-
porta un forte stress. Affidarsi a
qualcuno che non conosci, € al-
trettanto stressante, ed & com-
prensibile il tuo timore di vinco-
larti ad un'agenzia per tot. mesi.
Per questo abbiamo messo per
iscritto tutta la nostra filosofia
di lavoro, i nostri valori, le no-
stre regole. Qui, nei precedenti
magazine, nel libro, nel sito, tro-
vi tutto cio che puo servirti
per conoscerci meglio, affron-
tando la scelta dell'agenzia
giusta in maniera consapevo-
le, su cio che puo offrirti in ter-
mini pratici e non solo.

Quanti hanno dichiarato e reso
pubblico per iscritto il loro siste-
ma di lavoro?!
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Giulio, 43 anni, la casa che ha ereditato dai nonni, in
vendita da un anno con 3 agenzie.

Mauro e Francesca, 42 e 40 anni, la voglia di cambiare
casa, I'appartamento fuori in vetrina da un anno e mezzo,
prima 2 - poi 3 - ora addirittura 4 agenzie, a proporlo
contemporaneamente.

Andrea, 57 anni, gia trasferito, una porzione di casa
enorme dove prima viveva coi genitori affianco, «I’ho
data in mano un po' a tutte le agenzie di Monselice, pero
son gia passati 9 mesi..».

Giulio, Mauro e Francesca, Andrea.

Cos’hanno in comune?

Bhé, che tutti hanno una casa da vendere, penso si sia
capito! Non sarebbero finiti nel CasaLabNews altrimenti..
Ma c'é dell'altro che accomuna la loro esperienza di
vendita, e la loro esperienza con le agenzie immobiliari.

Se stai vendendo casa, se hai intenzione di farlo

prossimamente, dammi retta 10 minuti, vedrai che

puoi ricavarne tanto di buono anche per te.

PS anche se conosci qualcuno che sta vendendo, magari potresti girargli
I'articolo e fargli del bene.

Quindi, cos’hanno in comune queste persone, oltre alla
loro casa da vendere?

Tutti, & da un po' che la casa & fuori in vendita.
Un anno, un anno e mezzo, "gia passati 9 mesi”.

Per il mercato di adesso, € un po’ strano tutto questo
tempo. | tempi medi di vendita si sono abbassati nel
post-covid. Probabilmente c'é qualcosa che non quadra
se & passato cosi tanto tempo, se non c'e ancora un
barlume di speranza per la vendita. Ci arriviamo piu
avanti.

Tutti -chi 3, chi 4, chi “un po’ tutte..”- hanno scelto di dare
la casa in mano a piu agenzie.

Ci sta, € una scelta, ognuno di casa sua ¢ liberissimo di
fare cio che vuole, fino a prova contraria. E' comunque
una questione che li accomuna.

Tutti, sono persone che ho
incontrato il mese scorso,

perché se c'€ una casa in
vendita nella mia zona, che

dopo un po’ ditempo non va
venduta, cerco anche di
capire i motivi.

Fa parte del mio lavoro,
cercare di  accaparrarmi
clienti nuovi. E chi mi
conosce, sa bene che non
sono neanche quello cheva a
buttare cacca a destra e a
manca, sul lavoro della
concorrenza.

Perd, c’é@ una casa in vendita
da tempo, io vendo case,
voglio anche capire cosa c'e
che non va, e se in futuro ci
sara la  possibilita  di
pubblicizzarla con me.

Il bello & con loro -oltre che mi son dato la possibilita di
presentarmi, e quindi piu avanti chissa mai che ci
rivediamo per questa vendita- si sono aperti a tal punto
nel raccontarmi le loro idee, che ne ho fatto un articolo.
E penso qui dentro di toccare tanti dei pre-concetti,
che spesso impediscono a chi vende di realizzare il
miglior prezzo di casa sua.

Sai qual & uno dei piu grossi problemi che hanno le
agenzie immobiliari, e perché la gente se potesse ne
farebbe volentieri a meno?!

Gia_é una rottura dover vendere casa, uno_stress
incredibile che coinvolge un po’ tutta la famiglia. Hai a
che fare con gente che viene avanti indietro a vederla,

Edle

devi essere disponibile a tutte le ore, c'€ un sacco di
burocrazia e di carte, si parla di tanti soldi e quindi c'é
anche tanto il rischio di prenderla in quel posto.

E in pil ci si mettono anche queste agenzie, che tutte

vengono a raccontarti che ce I'hanno piu lungo degli altri,
che ti fanno questo quello e quell’altro, che sono i numeri

1, che meglio di loro non ce ne sono, ecc. ecc. che li
manderesti tutti a c****re

Mille spiegazioni, quando poi te -alla fine- conta solo
come vendere al miglior prezzo, farlo in tempi brevi
per chiudere il ciclo il prima possibile, e non avere
rotture di balle dopo che sei andato dal notaio a
firmare.

Con Giulio, Mauro, Francesca, Andrea, ho fatto
semplicemente quello che ascolta, messo insieme le loro
idee, andato a fondo sul perché avevano scelto di
appoggiarsi a tante agenzie insieme, e spiegato che c'é
anche un altro lato della medaglia.

| loro erano pre-concetti forti sul discorso ‘unica agenzia’

per la vendita, affidarsi ‘in esclusiva’ solo a una persona,
ecc. ecc.

Quando i ho incontrati erano proprio fissati sul fatto che
per vendere, pit agenzie is megl’ che one.

Ora, non credo con un incontro di avergli fatto cambiare
idea, ma sono convinto di avergli dato almeno degli
spunti su cui riflettere. Alla fin fine, questo & il lavoro diun
Consulente: cercare di dare alla gente un’altra visione
delle cose, e farlo in maniera etica per il suo bene.
Win-Win come dicono gli americani.

«Vendo con tante agenzie perché cosi la mia casa ha piu
visibilita»

«Pit agenzie hanno sicuramente piu clienti da portare»
«Se ci sono sotto pit agenzie, magari si crea un’asta per
comprarla»

«Non voglio vincolarmi con nessuno, e il primo che arriva
si becca la provvigione»

«Poi mi tocca pagare uno, anche se me la vendo da solo»

PIU AGENZIE

PIU POSSIBILITA DI VENDITA

Ehi | . o i E

ianch ituazioni concr i r davver

Cioe, parliamoci papale papale. Tanto non c'é niente
da nascondere.

Prendiamo I'ultima “mi tocca pagare anche se me la
vendo da solo”. Sai quante ne ho sentite di clienti che
I'agenzia gli ha fatto causa con l'avocato, perché
questi si sono venduti la casa per conto suo.

Ora, non penso che la gente sia idiota.

Si, magarifarebbe comodo risparmiare la provvigione.
Ma non credo che per qualche migliaio di euro, alla
gente faccia piacere doversi prendere un avvocato e
andare avanti mesi -se non anni- con ’sta storia.

San Pietro Viminario, via Marconi

Appartamento con due stanze

da letto e garage doppio

Disponibile da subito, primo piano con

terrazzino esterno. E’ la soluzione giusta se hai
due risparmi in banca, e un figlio che butta tutti i

mesi 4/500 euro in affitto.

Col garage doppio, puo venir utile anche a te!

Credo ci siano tante agenzie un po’ furbette in giro, che
se ne approfittano un po’ della situazione e che «firma
gua non te preoccupare» senza spiegare per filo e per
segno come funziona un incarico di vendita.

PS Ci sono tanti tipi di incarico e tanti tipi di esclusiva, ma
di questo ne parliamo un’altra volta. Ci sono quelli che
fregano la gente, ma per fortuna son sempre meno!

Il problema, & che poi te che vendi -e una casa
non si vende tutti i giorni- senti I'amico/senti il
vicino/senti il collega/ti arriva voce, e decidi
di non firmare niente all’agenzia, perché
questi ti hanno raccontato che le agenzie
sono tutte ‘brutte e cattive'.

Quindi meglio darla in mano un po’ a
tutti, e il primo che arriva col cliente si
becca la provvigione.

Guarda un_attimo _anche ['altro lato
della medaglia, per favore.

Secondo te, qual & I'agenzia che fa di
tutto per vendere, che ci dedica
tempo e soldi di pubblicita, col
rischio che poi arriva quello sgamato, ?
vede la pubblicita sul suo sito, viene
direttamente a casa tua, combinate
I'affare, e I'agenzia prende tutto in /'
quel posto?! ik

Ma la stessa cosa vale per un‘agenzia
che accetta di pubblicizzare la tua casa,
quando sa benissimo che ci sono altre 2
agenzie che pubblicizzano e che portano
clienti.

Per dirti. Giulio mi dice che secondo lui
darla in mano a 3 agenzie, una da
Monselice, una da Este, una da
Solesino, vien fatta pit pubblicita

e quindi sicuro si trova
prima chicompra.
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Mettiti per un attimo nei panni di queste agenzie.
Spendono soldi di pubblicita, spendono il proprio tempo
a portare gente avanti e indietro, e poi c'e quell'altra
agenzia che fa mezzo annuncio, di culo becca il cliente
giusto, e si porta a casa la provvigione.

Si d'accordo, oggi tocca a lui, e domani tocca a me. Ma
non funziona cosi, te lo assicuro.

La storia di Andrea ¢ eloguente in tal senso.
Hai presente il detto “el can de tanti paroni,

el more de fame”?! Vale uguale anche
quando si fa pubblicita di una casa in
vendita.
Chi e l'idiota che spende X tra
fotografo, videomaker, creazione
dell'annuncio, siti web, cartelli,
riviste, sponsorizzate sui social,
per pubblicizzare una casa che
domani mattina, arriva pinco
pallino con mezzo cartelletto in
vetrina e si fa la vendita.

Andrea questo |'ha capito molto
bene.
Meglio 1 agenzia che spende 10,
che 10 agenzie che spendono 1.
Con 1 ciascuno, fai tutti uguale la
stessa cosa, al massimo quindi
I'annuncio su internet e via, e quindi 10
annunci uguali che non servono a
niente (o meglio, che non servono a
realizzare il miglior prezzo!)
Invece, una sola agenzia che
spende 10 di pubblicita, capisci
bene che la tua casa la
vedi sul web-sui
social-sui

iy AR

oy

i

75.000 Euro

cartelli-sulle riviste, e magari anche con un annuncio fatto
da cristiani e che attira I'attenzione, con un video-con un
servizio foto decente.

Secondo te, com’é che hai piu possibilita di vendere?
Con lo stesso annuncio visto 10 volte dalla stessa
persona sullo stesso identico sito,

o l'annuncio visto da 10 persone diverse in 10 posti
diversi?

E senza contare che 10 agenzie -ma anche le 3 agenzie di
Giulio- te sei convinto di avere piu visibilita e piu clienti. E
invece poi i clienti che girano a cercare casa sono sempre
gli stessi, e non ti dico neanche i pensieri che si fanno
quando vedono la stessa casa su pil vetrine.

“Fretta boia de vendare!” E invece magari & proprio il
contrario. Ma chi non farebbe lo stesso pensiero?!

La pubblicita va curata, per la pubblicita di una casa
I'agenzia deve spendere e investire parecchio, se
vuole valorizzare ed evidenziare nel mercato questa
proposta.

Hai presente la vetrina di Louis Vuitton?! Ci sono 3 o 4
borse in vetrina.

Sul banco del mercato, quante ce ne sono?! E se ancora
non ti vanno bene, ne hanno un'altra sfilza in camietto da
farti vedere.

Da buoni commercianti, ti stanno col fiato sul collo alla
morte per venderti una borsa. Louis Vuitton hai mai visto
il commesso che viene a tirarti per la giacchetta fuori dal
negozio?!

La tua casa, in vetrina con tante agenzie, &€ come la borsa
al mercato. Poi gli fanno anche lo sconto a chi compra...
e te credo!

O come Mauro. Mi dice che sperava che dandola in mano
a pit agenzie, si creava un attimo di ‘asta’ tra la gente per
comprarsi il suo appartamento. Cosi lui aveva piu soldi
disponibili per la nuova casa da comprare.

o UNIGA AGENZIA
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Gli ho risposto cosi.

Gia 'asta’, ti da per sottinteso che c'e qualcosa che
non va, e non & il massimo come espressione da far
passare ai clienti. Poi "asta’ mi sa tanto di una situazione
col prezzo al ribasso, perché non parliamo di un Van
Gogh unico al mondo, ma di un appartamento come
ce ne sono tanti altri in vendita adesso.

E in ultima, non appena uno di questi agenti trova uno
chefaun’offerta, fara l'impossibile per fartela accettare.
A qualsiasi prezzo.

Dai, lo sai anche te come sono i venditori. Si inventano
di tutto pur di convincerti.

Monselice, via Celio
All'ultimo piano, e con tutte le
comodita nel raggio di 500 mt

Questo appartamento & per chi ama vivere in

centro. Un 2 camere da letto da 85 mq calpestabili,
con salotto e cucina separati + doppi servizi. E quel

plus dei terrazzini vista Rocca e Montericco. ..

Questo poi, che rischia anche che passata questa, arriva
un‘altra agenzia a soffiargli I'affare. Scusa se te lo dico, ma
a questo venditore, di te e di quanto prendi, glie ne frega
meno di zero: I'importante & farti firmare, e beccare la
provvigione.

Eh, intendiamoci, & la storia di tutte le aste immobiliari, le
vere aste. La prima offerta si accetta, pur di chiudere e
togliersi un peso. Le banche ragionano cosi.

Ma tu sei una banca?!

Lo so, c'é tanto da dire anche sull’affidarsi a un’unica
agenzia. Se becchi quella sbagliata, sei fregato.

Immagina di firmare un incarico in esclusiva a un'agenzia
che non fa collaborazione. Ce ne sono parecchie in giro.

Prendiamo i grossi marchi. Anche noi fino a tre anni e
mezzo fa, ne facevamo parte, prima di diventare Casalab
agenzia indipendente. Dentro ai franchising hai delle
regole, non & che puoi collaborare con chi vuoi.

Quindi arriva un collega che ha il cliente giusto, e puo
capitare - quest’anno abbiamo fatto una decina di vendite
in collaborazione con altre agenzie. E tocca dirgli di no
perché le prowvigioni finirebbero fuori dal franchising.
Non esiste!

Il mio pensiero dev'essere quello di far contento te che
vendi, se ¢'é una collaborazione da fare si fa. Che tu sia un
collega verde, rosso o giallo. Questo & uno dei motivi per
cui abbiamo salutato il franchising!

Immagina di dare |'esclusiva, a chi comungue ti fa mezzo
annuncio sul web. Perché non ha le possibilita, perché

sulla pubblicita non ci crede tanto, perché tanto vendere
la tua o un'altra & da solo in agenzia -senza gente da
pagare- basta e avanza anche fare una vendita ogni tre
mesi.

Mesi e mesi vincolato, per fare lo stesso mezzo annuncio
con tre foto che puoi fare anche te gratis su
Immobiliare.it.

Unica agenzia=Prezzo piu
alto. Tutto perfetto, ma
solo a determinate
condizioni!

Stesso consiglio che ho
dato anche a Giulio, Mauro,
Francesca, Andrea. Non
dovete  cambiare idea
subito. Anche te, non é che
devi cambiare idea subito
sulla questione.
Pero vai a dare un’occhiata
a come facciamo pubblicita.
Non ti dico tanto oltre, ma
nostro sito
. vai
sulle nostre pagine social
Facebook e Instagram. Se ti
capita di andare all'Ospedale o
all’Airone, vedi quante agenzie sponsorizzano le case li
dentro.
Poi dai una letta alle recensioni dei nostri clienti. Leggi
come sono stati trattati. Ma sia chi vende, sia chi compra.
L'affare lo si fa sempre in due, questo & cio che penso del
mio lavoro! Le trovi su Google, le trovi sui nostri siti, le
trovi sul nostro Facebook.

Ci teniamo tanto alle recensioni dei clienti. E dovresti
tenerci tanto anche te a leggerle, prima di affidare la
tua casa in mano a qualche agenzia.

E' il tuo bene pil prezioso, e non puoi permetterti di
affidarlo alla gente sbagliata!




Monselice, V|a Immacolata

Recente piano terra, con giardino
privato. Contesto top!

Perfetto per la giovane coppia che non vuole accontentarsi
dell’appartamento standard.

Riscaldamento e raffrescamento a pavimento, finiture
moderne, un vero e proprio gioiellino a due passi dal centro.
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160.000 Euro

Conselve, via Romano
Primo piano su contesto di sole

due unita. Spazi enormi

Per la famiglia a caccia della soluzione definitiva.

135 mq calpestabili +garage +giardino +portico.
Ingresso indipendente dalla via pubblica, zero spese
di condominio, quartiere tranquillissimo.
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105.000 Euro

Pozzonovo, via Roma

A meta tra il classico appartamento

e la casa a schiera

Per chi e stanco dell'affitto, ma cerca prezzi bassi per non farsi

troppo mutuo. Primo e secondo piano, con ingresso privato.
120 metri di superficie, con tre stanze da letto e doppi servizi.

Este, via Deserto

Abitabile e disponibile da subito.

Soluzione veloce per spendere poco

A meno non trovi niente. Esci un po’, sei nella frazione di Deserto,
ma hai comunqgue qualche comodita attorno.

Puoi entrare subito senza grossi lavori.

Due stanze da letto, cucina e soggiorno divisi.

Monselice Via C. Colombo, 71 wicino al c.C. Airone)
Tel. 0429 767 302 | Cell. 345 99 04 715
www.casamonselice.com | www.vendocasaoggi.com
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CONSULENTI IMMORBILIARI Casalab Monselice



