
VENDI CASA DA SOLO E TIENI IL 
CONTROLLO
Guida pratica per vendere senza agenzia risparmiando migliaia di 

euro, Il metodo infallibile rivelato da chi ha avuto agenzie 
immobiliari per  decenni

di Roberto  - Già Titolare di Agenzie Immobiliari 



INTRODUZIONE
Il segreto che ho custodito per decenni
Ti hanno mentito.

Per oltre due decenni, dall'ufficio della mia agenzia immobiliare, ho visto migliaia di proprietari 
convinti che vendere casa da soli fosse un suicidio finanziario o un labirinto burocratico senza 
uscita. Era il mio lavoro alimentare quella convinzione. Era il mio business.

Mi chiamo Roberto. Ho gestito più di 3.000 vendite e oltre 150 milioni di euro in transazioni. Ho 
venduto la mia società e mi sono ritirato. E ora che non devo più proteggere gli interessi di una 
categoria, posso finalmente dirti la verità:

Il 90% del lavoro per cui ti chiedono 10.000, 15.000 o 20.000 euro di provvigione, puoi farlo tu. 
In meno di 30 ore totali.

Questa non è una guida teorica scritta da un giornalista o da un blogger. È il "codice segreto" di un 
insider. In queste pagine ti prenderò per mano e ti mostrerò come trasformare quelle 30 ore di 
impegno nel guadagno orario più alto della tua vita.

Sei pronto a smettere di regalare i tuoi risparmi e a riprendere il controllo del tuo patrimonio?

Voltiamo pagina. Cominciamo ora.



La Storia Che Ha Cambiato Tutto

Martedì mattina. Squilla il telefono.

È Marco, un vecchio amico. "Ho firmato con l'agenzia per vendere casa. Mi hanno detto che loro 
fanno tutto. La commissione è solo il 3%."

Solo il 3%.

"Marco, quanto vale la tua casa?"

"Circa 280.000 euro."

"Quindi pagherai 8.400 euro di commissione."

Silenzio.

"Per cosa esattamente?"

"Per pubblicare l'annuncio, fare le visite, trovare l'acquirente."

"Cose che puoi fare tu in 2-3 settimane. Stai pagando 8.400 euro per risparmiare 20 ore del tuo 
tempo. Sono 420 euro all'ora. Guadagni così tanto?"

Tre mesi dopo, Marco mi richiama. "La casa non si vende. L'agenzia dice che il prezzo è troppo 
alto, devo scendere a 270k."

Quattro mesi dopo la casa viene venduta a 265.000 euro.

Marco incassa: 265.000 meno 7.950 euro di commissione uguale 257.050 euro.

Se avesse venduto da solo a 275.000 euro, avrebbe incassato 18.000 euro in più.

Quasi 18.000 euro. Per "comodità".

Perché Ho Scritto Questa Guida

Tre motivi.

Primo: Non devo più proteggere nessun business. Non ho più agenzie. Zero conflitto di interessi. 
Posso dirti cose che prima mi avrebbero fatto perdere clienti.

Secondo: Ho visto troppe persone regalare soldi. In 25 anni, migliaia di clienti che pagavano 10.000 
euro per servizi da 500 euro. Non perché fossero stupidi, ma perché nessuno gli aveva mai spiegato 
la verità.

Terzo: Ora posso dormire tranquillo. Per anni ho saputo che stavamo vendendo aria. Servizi utili, 
certo. Ma non a quei costi.

Cosa Troverai In Questa Guida

Non teoria da YouTube. Non opinioni da forum. Non consigli generici da blog.



Strategie reali che usavo nelle mie agenzie. Tattiche che insegnavo ai miei agenti. Segreti che 
custodivamo gelosamente.

Ma anche gli errori che vedevamo fare ai venditori privati. I punti dove le agenzie davvero 
aggiungono valore. Le scorciatoie che nessuno ti dice.

Tutto nero su bianco. Niente filtri. Niente conflitti di interesse.

I Tre Pilastri Della Vendita da Solo

Vendere casa senza agenzia si basa su tre pilastri.

Pilastro 1: Preparazione. Una casa ben preparata vale 5.000-10.000 euro in più. Investimento 
necessario: 300-800 euro e 15-20 ore. È il pilastro con maggior ritorno.

Pilastro 2: Pricing strategico. Il prezzo giusto attira acquirenti seri e chiude la vendita in 2-3 mesi. 
Il prezzo sbagliato ti fa perdere mesi e migliaia di euro.

Pilastro 3: Negoziazione diretta. Tu hai più interesse a massimizzare il prezzo di quanto ne abbia 
qualsiasi agente. Sei il miglior negoziatore per la tua casa.

Questi tre pilastri, applicati correttamente, ti fanno risparmiare 8.000-15.000 euro di commissioni 
mantenendo (o migliorando) il risultato finale.

Come Usare Questa Guida

Otto capitoli pratici. Ogni capitolo è una fase della vendita.

Leggi in ordine la prima volta. Poi usa come manuale di riferimento: torna al capitolo che ti serve 
quando lo affronti nella pratica.

Ogni capitolo include checklist operative. Stampale, spuntale, seguile.

Tempo di lettura totale: 3-4 ore. Tempo di applicazione: 2-3 mesi (vendita completa).

Risparmio medio: 11.400 euro (basato su vendita media 285.000 euro).

Una Promessa

Dopo questa guida, se deciderai comunque di usare un'agenzia, almeno saprai esattamente cosa stai 
pagando. E cosa no.

Ma sospetto che, una volta letta, non vorrai più regalare 10.000 euro per 20 ore di lavoro.

Iniziamo



CAPITOLO 1 LA VERITÀ SUL MERCATO
Il Conflitto di Interessi Fondamentale
Un'agenzia immobiliare guadagna in un solo modo: commissione percentuale sul prezzo finale. 

Al minimo 2-3% del prezzo di vendita.

Questo crea un conflitto di interessi che devi capire.

L'agenzia vuole chiudere, non massimizzare.

Esempio concreto:

Scenario A: Vendita rapida a 240.000 euro. Commissione 3%: 7.200 euro. Tempo investito: 1 mese.

Scenario B: Vendita lenta a 260.000 euro. Commissione 3%: 7.800 euro. Tempo investito: 4 mesi.

Differenza per l'agenzia: 600 euro in 3 mesi extra di lavoro.

Differenza per te: 20.000 euro.

L'agenzia preferirà sempre lo Scenario A. Tu preferiresti lo Scenario B.

Questo è il conflitto strutturale. Non è malafede. È incentivi sbagliati.

I Cinque Miti Che Costano 10.000 Euro

Mito 1: L'agenzia ha accesso a più acquirenti.

Falso. Nel 2026 il 92% degli acquirenti cerca casa online: Immobiliare.it, Casa.it, Idealista, 
Facebook. Tu puoi pubblicare sugli stessi portali. Gratis o a costi irrisori.

L'agenzia non ha contatti segreti. Ha gli stessi portali che hai tu.

Mito 2: L'agenzia sa valutare meglio la casa.

Parzialmente vero, ma tu puoi fare altrettanto bene con 2-3 ore di ricerca online guardando case 
simili nella tua zona.

E spesso le agenzie sopravvalutano per accaparrarsi l'incarico, poi ti chiedono di abbassare dopo 
mesi.

Mito 3: L'agenzia gestisce le visite al posto tuo.

Vero. Ma le visite sono 5-10 in media. Ogni visita dura 30-45 minuti. Totale: 4-8 ore del tuo tempo 
risparmiate.

Vale 8.000 euro risparmiare 6 ore? Tu decidi.

Mito 4: L'agenzia negozia meglio.

Falso. L'agenzia negozia per chiudere, non per massimizzare il tuo guadagno. Perché guadagnano 
sul 3% del prezzo finale. Preferiscono chiudere a 250k rapidamente che aspettare mesi per vendere 
a 265k.

Tu invece hai tutto l'interesse a vendere al miglior prezzo possibile.



Mito 5: L'agenzia ti protegge legalmente.

Falso. La protezione legale la dà il notaio, obbligatorio e che paghi comunque. L'agenzia non è un 
ente legale. Non verifica documenti al posto del notaio. Non ti difende se ci sono problemi post-
vendita.

Il Vero Costo Dell'Agenzia

Non è solo la commissione. Ci sono costi nascosti.

Costo 1: La commissione. 3% su 250k uguale 7.500 euro più IVA se applicabile uguale circa 9.000 
euro. Questo è chiaro.

Costo 2: Il sovrapprezzo necessario. Per coprire la commissione devi aumentare il prezzo richiesto. 
Se la casa vale 250k dovrai chiedere 257-260k per portare a casa i tuoi 250k netti.

Ma un prezzo più alto significa meno acquirenti interessati, più tempo per vendere, negoziazioni più 
difficili.

Alla fine vendi a 252k, togli commissione, porti a casa 244-245k. Avresti potuto venderla da solo a 
248k senza commissione: stessi soldi in tasca, prezzo più competitivo, vendita più rapida.

Costo 3: Il tempo perso. Le agenzie rallentano il processo. Acquirente fa offerta, agenzia deve 
contattarti, tu rispondi, agenzia ricontatta acquirente. Ogni passaggio: 24-48 ore perse.

Vendendo direttamente: risposta in 2 ore, negoziazione in giornata.

Costo 4: La perdita di controllo. Non sai chi visita. Non sai cosa dice l'agente. Non sai quali offerte 
sono arrivate davvero. Sei in balia dell'agenzia.

Quando L'Agenzia Ha Senso

Voglio essere onesto: ci sono situazioni in cui un'agenzia ha senso.

Scenario 1: Vivi all'estero. Se sei in un altro paese e non puoi gestire visite, telefonate, burocrazia 
dall'Italia, delegare ha senso. Ma considera: potresti pagare un parente o amico 500-1.000 euro per 
gestire visite più usare portali online e risparmiare comunque 6.000-8.000 euro.

Scenario 2: Sei malato o anziano. Se hai problemi di salute che ti impediscono fisicamente di 
gestire visite e pratiche, l'agenzia può aiutare.

Scenario 3: Casa molto difficile da vendere. Se hai una proprietà particolare come rustico isolato, 
casa con abusi edilizi complessi, immobile vincolato, un'agenzia specializzata può avere contatti 
utili. Ma per un appartamento normale in città non serve.

Scenario 4: Hai letteralmente zero tempo. Se lavori 80 ore a settimana e viaggi costantemente, ma 
sii onesto: hai davvero zero tempo per 15-20 ore di lavoro distribuite su 2 mesi? O semplicemente 
preferisci pagare 8.000 euro per evitare lo sbattimento?

La seconda è una scelta legittima. Ma chiamala col suo nome: non necessità, ma preferenza di 
comodità.



Il Mercato Nel 2026

Ecco perché vendere da soli è più facile ora che mai.

Dato 1: Il 92% degli acquirenti cerca online. Immobiliare.it, Casa.it, Idealista, Facebook 
Marketplace. Gli stessi portali dove pubblicano le agenzie. E dove puoi pubblicare tu gratis o a costi 
bassissimi.

Dato 2: Il 38% delle vendite avviene senza agenzia. Nel 2015 era il 22%. La tendenza è chiara: 
sempre più persone vendono da sole. Perché funziona.

Dato 3: Tempo medio di vendita. Con agenzia: 4-6 mesi. Da privato: 2-4 mesi. Vendendo da privato 
spesso chiudi prima. Perché? Prezzo più competitivo, comunicazione diretta, acquirenti apprezzano 
trattare col proprietario.

Dato 4: Differenziale di prezzo. Case vendute da privati hanno prezzi finali mediamente 3-5% più 
bassi di quelle vendute da agenzie. Ma attenzione: il netto incassato dal venditore è spesso uguale o 
superiore perché non paga commissione.

La Verità Scomoda

Nel 2026, per vendere un appartamento standard in città, l'agenzia non aggiunge quasi nessun 
valore rispetto a quello che puoi fare tu.

Pubblicare annunci? Lo fai tu in 1 ora.

Gestire visite? 5-10 visite in totale, 30 minuti ciascuna.

Negoziare? Tu hai più interesse a massimizzare il prezzo di quanto ne abbia l'agenzia.

Burocrazia? Il notaio la gestisce e lo paghi comunque.

L'unico vero valore che l'agenzia offre è risparmiarti 15-20 ore di lavoro distribuito su 2 mesi.

Vale 7.000-10.000 euro risparmiare 20 ore? Sono 350-500 euro all'ora.

Se guadagni così tanto nel tuo lavoro forse ha senso delegare. Se no stai letteralmente regalando 
soldi.

Recap Capitolo 1

 Le agenzie hanno un conflitto di interessi strutturale: vogliono chiudere velocemente, non 
massimizzare il tuo guadagno 

 I cinque miti principali sono falsi: contatti esclusivi, valutazione superiore, negoziazione 
migliore, protezione legale, accesso privilegiato 

 Il vero costo include commissione, sovrapprezzo necessario, tempo perso, perdita di 
controllo 

 L'agenzia ha senso solo in casi specifici: vivere all'estero, problemi di salute, proprietà molto 
complessa 

 Nel 2026 vendere da soli è più facile che mai grazie a Internet e portali gratuiti .



CAPITOLO 2 PREPARARE LA CASA ALLA 
VENDITA
Prima Impressione: Hai Una Sola Possibilità
Quando un potenziale acquirente visita la tua casa si forma un'opinione nei primi 30 secondi. Non 
hai una seconda possibilità.

Prima di pubblicare annunci o fissare visite devi preparare la casa. Non ristrutturazioni costose. 
Interventi mirati, economici, ad alto impatto.

La Regola del ROI

Ogni euro che investi nella preparazione deve restituirti almeno 3-5 euro in aumento di valore 
percepito.

Esempio: spendi 200 euro per imbiancatura sala, casa sembra più curata, vendi 1.000 euro in più. 
ROI 5x.

Contro-esempio: spendi 5.000 euro per rifare completamente bagno, vendi 3.000 euro in più. ROI 
0.6x, hai perso 2.000 euro.

La chiave è spendere poco, ottenere tanto.

I Cinque Interventi Ad Alto Impatto

Intervento 1: Pulizia Profonda Budget: 0-150 euro. Tempo: 4-6 ore. ROI: 10x.

La pulizia è l'intervento più economico e con maggior impatto.

Cosa fare:

 Pavimenti lavati e lucidati 
 Vetri finestre puliti interno ed esterno 
 Sanitari bagno splendenti, zero calcare 
 Cucina sgrassata: fornelli, cappa, piastrelle 
 Arieggia casa 2-3 giorni prima delle visite 
 Elimina odori animali o cucina 
 Profuma leggermente ambiente, non esagerare 
 Rimuovi ragnatele, polvere, sporco visibile 

Perché funziona: una casa pulita comunica è stata curata, non ci sono problemi nascosti. Una casa 
sporca comunica trascurata, chissà cos'altro non va.

Costo: se lo fai tu 0 euro. Se assumi impresa pulizie 100-150 euro.

Intervento 2: Decluttering Budget: 0 euro. Tempo: 3-4 ore. ROI: infinito.



Decluttering significa rimuovere tutto ciò che non è essenziale. Gli acquirenti devono immaginare i 
loro oggetti nella casa, non vedere i tuoi.

Cosa fare:

 Rimuovi almeno 50% degli oggetti visibili 
 Libri: tieni 10-15 per scaffale, il resto via 
 Soprammobili: tieni 2-3 per stanza, il resto via 
 Foto personali: via, gli acquirenti devono immaginarsi loro non te 
 Magnetini frigo: via 
 Prodotti bagno: via, tieni solo dispenser minimalista 
 Armadi e ripostigli: riduci contenuto del 30-40%, gli acquirenti apriranno gli armadi, 

devono sembrare spaziosi 

Dove mettere le cose: box esterno in affitto temporaneo 30-50 euro al mese, da parenti o amici, 
dona o butta ciò che non ti serve.

Perché funziona: spazi vuoti uguale spazi più grandi per percezione ottica. Meno oggetti uguale 
casa più moderna e curata.

Intervento 3: Piccole Riparazioni Budget: 50-300 euro. Tempo: 2-4 ore. ROI: 5-10x.

Sistemare piccoli difetti evidenti.

Cosa fare:

 Rubinetto che gocciola: cambia guarnizione, 5 euro 
 Porta che cigola: olio o WD-40, 3 euro 
 Piastrella rotta: sostituisci, 10-20 euro più posa 
 Maniglia porta allentata: stringi viti, 0 euro 
 Lampadine fulminate: cambia tutte, 20 euro 
 Fughe bagno annerite: pulisci con candeggina o rifai, 10 euro 
 Silicone vecchio: rifai silicone doccia e lavandino, 15 euro 

Cosa ignorare: ristrutturazione completa bagno o cucina, cambiare tutti gli infissi, rifare pavimenti. 
A meno che non siano davvero fatiscenti lascia stare.

Perché funziona: un rubinetto che perde comunica ci sono problemi idraulici anche se è solo una 
guarnizione da 5 euro. Gli acquirenti sono irrazionali. Piccoli difetti uguale grande impatto 
negativo.

Intervento 4: Illuminazione Budget: 30-100 euro. Tempo: 1 ora. ROI: 10x.

Luce uguale spazi più grandi e accoglienti.

Cosa fare:

 Lampadine più potenti: LED bianco caldo non freddo 
 Aggiungi lampade da terra in angoli bui: 20-40 euro Ikea 
 Pulisci lampadari e plafoniere: polvere riduce luce del 30% 



Durante le visite:

 Accendi tutte le luci anche di giorno 
 Apri tutte le tende e persiane 
 Se stanza è buia aggiungi lampada temporanea 

Perché funziona: case luminose uguale percezione di spazi più grandi, più puliti, più accoglienti. 
Case buie uguale depressione, muffa, problemi, percezione irrazionale ma reale.

Intervento 5: Staging Minimalista Budget: 0-200 euro. Tempo: 2-3 ore. ROI: 5-8x.

Home staging professionale costa 1.000-3.000 euro. Non serve. Fai versione minimalista fai da te.

Cosa fare per stanza:

Sala o soggiorno:

 Divano pulito, cuscini coordinati, 30 euro Ikea 
 Tavolino con 1-2 oggetti decorativi semplici: vaso, libro design 
 Pianta verde, 20-30 euro 

Cucina:

 Piano di lavoro completamente vuoto, togli tutto tranne 1 oggetto decorativo 
 Strofinacci nuovi coordinati, 10 euro 
 Niente stoviglie nel lavello 

Bagno:

 Asciugamani nuovi coordinati, bianco o beige, 20-30 euro 
 Tappetino pulito o nuovo, 15 euro 
 Dispenser sapone elegante, 10 euro 
 Zero prodotti in vista 

Camere:

 Letto rifatto perfettamente, copriletto neutro 
 Comodini con max 1 lampada più 1 libro 
 Armadi chiusi 

Obiettivo: casa deve sembrare showroom di Ikea, non casa vissuta. Neutrale, pulita, spaziosa, 
pronta per acquirente.

Cosa Non Fare: Errori Comuni

Errore 1: Ristrutturare pesantemente prima di vendere. "Rifaccio il bagno così vendo di più." No. 
Spendi 8.000 euro, vendi 3.000 euro in più, perdi 5.000 euro. Gli acquirenti spesso vogliono 
ristrutturare a modo loro. Tu investi, loro non apprezzano o peggio non gli piacciono le tue scelte.

Eccezione: se casa è davvero fatiscente, bagno anni 60, cucina rotta, allora ha senso. Ma di solito 
basta pulizia e piccoli ritocchi.



Errore 2: Personalizzare troppo. "Dipingo le pareti di rosa così è più allegro." No. Colori personali 
alienano acquirenti. Neutro. Sempre neutro.

Errore 3: Comprare mobili nuovi. "Compro divano nuovo così fa più bella figura." No. Decluttering 
e pulizia del vecchio divano bastano. Spendi 2.000 euro per divano che lascerai lì? Follia.

Errore 4: Ignorare la pulizia. "Tanto la casa è quella, pulita o sporca non cambia il valore." Errore 
enorme. Pulizia è l'intervento a costo zero con massimo impatto. Una casa sporca può perdere 5-
10% del valore percepito.

La Checklist Completa

Obbligatorio per tutti:

 Pulizia profonda, 0-150 euro 
 Decluttering, 0 euro 
 Illuminazione, 30-100 euro 
 Piccole riparazioni visibili, 50-300 euro 

Altamente consigliato:

 Staging minimalista, 0-200 euro 

Se necessario:

 Imbiancatura mirata, 200-800 euro, solo se pareti hanno macchie o colori troppo personali 
 Esterno, 20-100 euro, se applicabile 

Budget totale medio: 300-1.000 euro.

Tempo totale: 15-25 ore distribuite su 1-2 settimane.

ROI atteso: aumento valore percepito di 2.000-8.000 euro più vendita più rapida.

Il Test Finale

Prima di pubblicare l'annuncio fai questo test.

Passo 1: Esci dalla casa.

Passo 2: Rientra come se fossi un acquirente che la visita per la prima volta.

Passo 3: Guarda ogni stanza. Chiediti: se fossi io l'acquirente cosa mi darebbe fastidio? Macchia sul 
muro? Odore di chiuso? Troppi oggetti personali? Luci fioche? Disordine?

Passo 4: Sistema ogni cosa che ti dà fastidio.

Passo 5: Ripeti il test.

Quando entri e pensi wow è davvero accogliente, sei pronto.

Caso Studio: Prima e Dopo

Appartamento 80 mq, Milano zona semi-centrale.



Prima senza preparazione:

 Pareti con macchie, mobili pieni di oggetti, cucina disordinata 
 Annuncio a 245.000 euro 
 3 visite in 2 mesi 
 Nessuna offerta 
 Feedback acquirenti: sembra trascurato 

Investimento in preparazione:

 Pulizia profonda: 0 euro, fatta dal proprietario 
 Decluttering: 0 euro 
 Imbiancatura sala e camera principale: 400 euro 
 Piccole riparazioni: 150 euro 
 Staging minimalista: 120 euro 
 Totale: 670 euro 

Dopo con preparazione:

 Casa pulita, neutra, luminosa, spaziosa 
 Nuovo annuncio a 248.000 euro, prezzo più alto 
 8 visite in 3 settimane 
 2 offerte 
 Vendita a 245.000 euro 

Risultato: spesa 670 euro, vendita 3.000 euro più veloce e senza dover abbassare prezzo. ROI 4.5x.

Recap Capitolo 2

 Prima impressione conta tutto: 30 secondi per formare opinione 
 Regola del ROI: ogni euro investito deve rendere 3-5 euro in valore percepito 
 Cinque interventi ad alto impatto: pulizia profonda, decluttering, piccole riparazioni, 

illuminazione, staging minimalista 
 Cosa non fare: ristrutturare pesantemente, personalizzare troppo, comprare mobili nuovi, 

ignorare pulizia 
 Budget medio 300-1.000 euro, tempo 15-25 ore, ROI atteso 2.000-8.000 euro più vendita 

rapida 
 Test finale: rientra come acquirente, sistema tutto ciò che ti darebbe fastidio 

Preparare la casa non è opzionale. È il fondamento di una vendita di successo. Vale ogni ora e ogni 
euro investito.



CAPITOLO 3 - DETERMINARE IL 
PREZZO GIUSTO
Il prezzo è tutto
Puoi avere la casa più bella del quartiere, l'annuncio perfetto, le foto professionali. Ma se il prezzo è 
sbagliato non venderai. O peggio: venderai ma perderai migliaia di euro.

Il prezzo giusto è quella zona magica dove attiri abbastanza acquirenti interessati, massimizzi il tuo 
guadagno, vendi in tempi ragionevoli, 2-4 mesi.

Troppo alto: nessuna visita, mesi di attesa, devi abbassare, hai perso tempo e credibilità.

Troppo basso: vendi subito ma perdi 10.000-20.000 euro.

Trovare il prezzo giusto è una scienza. Ora te la insegno.

Gli Errori Comuni Nella Valutazione

Errore 1: Valutazione emotiva. "Ho comprato questa casa 15 anni fa a 180k, ho fatto lavori per 
30k, quindi vale minimo 250k." No. La casa vale quello che il mercato è disposto a pagare oggi. 
Non importa quanto hai speso. Importa cosa vale ora.

Errore 2: Guardare solo gli annunci online. "Su Immobiliare vedo case simili a 270k quindi chiedo 
265k." Problema: gli annunci mostrano il prezzo richiesto, non quello a cui vengono vendute. Case 
simili potrebbero essere online da 8 mesi senza vendere proprio perché sovrapprezzate. Devi 
guardare i prezzi di vendita effettivi non gli annunci.

Errore 3: Fidarsi della valutazione dell'agenzia. "L'agenzia mi ha detto che vale 280k." Le agenzie 
sopravvalutano per accaparrarsi l'incarico poi ti fanno abbassare dopo mesi. La loro valutazione è 
marketing non oggettività.

Errore 4: Confrontare con case non comparabili. "Il mio vicino ha venduto a 300k." Sì ma il suo 
appartamento era 20 mq più grande, ristrutturato, con box auto, al quinto piano con vista. Il tuo è al 
primo piano, da sistemare, senza box. Non è comparabile.

Errore 5: Ignorare il momento di mercato. "3 anni fa questa zona valeva di più, tornerà così." 
Forse. Forse no. Forse tra 5 anni. Ma tu devi vendere adesso. Il prezzo giusto è quello di oggi.

Il Metodo Professionale: Cinque Passi

Passo 1: Ricerca Comparabili Tempo: 1-2 ore.

Vai su Immobiliare.it e cerca case nella tua zona.

Criteri di ricerca:

 Stessa zona o quartiere, raggio 500 metri-1 km 
 Mq simili, più o meno 20% 
 Numero camere simile 
 Piano simile 



 Condizioni simili: ristrutturato vs da ristrutturare 

Raccogli dati: trova almeno 10-15 case comparabili. Per ognuna annota indirizzo per capire esatta 
posizione, prezzo richiesto, mq, camere, piano, condizioni, da quanto online, fondamentale.

Esempio: appartamento 85 mq, 2 camere, 3 piano, Milano zona Loreto.

1. Via X, 80 mq, 2 cam, 3 piano, ristrutturato: 245k, online da 2 mesi 
2. Via Y, 90 mq, 2 cam, 4 piano, buono stato: 260k, online da 5 mesi 
3. Via Z, 85 mq, 2 cam, 2 piano, da rifare: 210k, online da 1 mese 

Importante: segna anche le case vendute recentemente se riesci a trovarle. Chiedi a vicini, portiere, 
guarda cartelli venduto.

Passo 2: Calcola Prezzo Al Metro Quadro

Per ogni casa comparabile: prezzo diviso mq uguale euro al mq.

Esempio:

 Casa A: 245.000 diviso 80 mq uguale 3.062 euro al mq 
 Casa B: 260.000 diviso 90 mq uguale 2.888 euro al mq 
 Casa C: 210.000 diviso 85 mq uguale 2.470 euro al mq 

Calcola per tutte le 10-15 case. Poi fai la media escludendo i 2 valori più alti e i 2 più bassi, questi 
sono outlier.

Risultato esempio: media euro al mq uguale 2.750 euro.

Questo è il tuo punto di partenza.

Passo 3: Aggiusta Per Caratteristiche Specifiche

La tua casa non è identica alle altre. Devi aggiustare.

Aggiungi valore, più percentuale, se hai:

 Ristrutturato recente: più 8-12% 
 Piano alto con ascensore: più 5-8% 
 Doppi servizi: più 3-5% 
 Terrazzo o balcone grande: più 5-10% 
 Box auto incluso: più 10-15k fissi non percentuale 
 Vista panoramica: più 5-8% 
 Silenzioso, cortile interno vs strada: più 3-5% 
 Esposizione ottimale sud o sud-est: più 3-5% 

Togli valore, meno percentuale, se hai:

 Da ristrutturare: meno 10-20% 
 Piano basso senza ascensore: meno 5-10% 
 Primo piano strada trafficata: meno 8-12% 
 Bagno senza finestra: meno 3-5% 



 Impianti vecchi o non a norma: meno 5-8% 
 Riscaldamento centralizzato vs autonomo: meno 3-5% 
 Esposizione solo nord: meno 3-5% 

Esempio pratico:

Base: 2.750 euro al mq per 85 mq uguale 233.750 euro.

Aggiustamenti:

 Ristrutturato 5 anni fa: più 8% uguale più 18.700 euro 
 Piano alto 5 con ascensore: più 5% uguale più 11.687 euro 
 Balcone 15 mq: più 5% uguale più 11.687 euro 
 Ma strada trafficata: meno 8% uguale meno 18.700 euro 

Totale aggiustato: 257.124 euro. Arrotonda: 257.000 euro.

Questo è il tuo valore di mercato stimato.

Passo 4: Verifica Con Strumenti Online

Usa strumenti gratuiti per doppio controllo.

1. Immobiliare.it, valutazione automatica. Inserisci i dati della tua casa. Ti dà stima automatica 
basata su algoritmo. Non è perfetta, non vede lo stato reale, ma è un buon riferimento.

2. Idealista, valutazione. Stesso concetto. Confronta con la tua stima manuale.

3. Agenzia Entrate, OMI Osservatorio Mercato Immobiliare. Dati ufficiali per zona e tipologia. 
Più generici ma autorevoli.

Se le 3 stime più la tua sono vicine, più o meno 5-10%, sei nel giusto range. Se una è molto diversa 
indaga perché.

Passo 5: Consulta Un Esperto (Opzionale Ma Consigliato)

Per 200-400 euro puoi assumere un geometra o perito indipendente per valutazione professionale.

Vantaggi: oggettività, non ha interesse a sopra o sottovalutare. Esperienza locale, conosce micro-
zone. Perizia scritta, utile anche per giustificare prezzo ad acquirenti.

Quando conviene: casa di valore alto, oltre 400k. Zona con prezzi molto variabili. Hai dubbi sulla 
tua stima.

Dove trovarlo: Collegio Geometri locale, passa-parola, online ma assicurati sia iscritto all'albo.

Le Tre Strategie Di Pricing

Ora sai il valore reale. Ma a che prezzo pubblichi?

Strategia A: Prezzo Onesto, strategia diretta.

Pubblici esattamente al valore stimato. Esempio: valore 257k, pubblici a 257k.



Pro: trasparenza, attiri acquirenti seri, vendi rapidamente.

Contro: zero margine di negoziazione, rischi di vendere leggermente sotto valore.

Quando usarla: mercato caldo, vuoi vendere velocemente.

Strategia B: Prezzo Maggiorato 5-8%, strategia classica, consigliata.

Pubblici leggermente sopra per avere margine negoziazione. Esempio: valore 257k, pubblici a 
270k.

Pro: margine per trattare, se qualcuno accetta guadagni di più.

Contro: meno visite per filtri prezzo online, rischi di stare online più a lungo.

Quando usarla: mercato stabile, non hai fretta.

Strategia C: Prezzo Aggressivo Meno 3-5%, strategia veloce.

Pubblici sotto valore per vendere in fretta. Esempio: valore 257k, pubblici a 245k.

Pro: molte visite, vendita rapidissima 1-2 mesi, possibili offerte multiple asta informale.

Contro: rischi di perdere 5-10k sul potenziale.

Quando usarla: devi vendere urgentemente, trasferimento o doppio mutuo. Mercato lento. Casa 
difficile, problemi o zona particolare.

Consiglio generale: strategia B, maggiorato 5-8%, è la più equilibrata per la maggioranza. Attiri 
visite, hai margine, vendi in tempi ragionevoli.

Il Prezzo Psicologico

Piccoli trucchi che funzionano.

Trucco 1: Finisci con 900 invece di 000. 259.000 euro sembra 250k e qualcosa. 259.900 euro 
sembra ancora 250k range ma guadagni 900 euro. Gli acquirenti filtrano mentalmente per fasce: 
250k, 260k, 270k. 259.900 euro cattura sia chi cerca fino a 260k che chi cerca intorno a 250k.

Trucco 2: Evita prezzi tondi se vuoi sembrare trattabile. 260.000 euro sembra rigido, prezzo fatto. 
262.500 euro sembra più studiato, c'è margine.

Trucco 3: Usa prezzi dispari per sembrare più onesto. 258.000 euro sembra gonfiato, aspetto sconto. 
257.300 euro sembra calcolato al centesimo, più credibile.

Sono trucchi psicologici minori ma ogni vantaggio conta.

Quando Abbassare Il Prezzo

Hai pubblicato. Passano settimane. Niente offerte.

Regola generale: se dopo 4-6 settimane hai avuto poche o zero visite serie il prezzo è troppo alto.



Segnali che devi abbassare:

 Meno di 2-3 visite al mese 
 Nessuna offerta dopo 8 più visite 
 Feedback costante: troppo caro per quello che è 
 Case simili si vendono ma la tua no 

Quanto abbassare:

Primo abbassamento: meno 3-5%. Esempio: da 270k a 257k. Aspetta altre 3-4 settimane.

Secondo abbassamento se serve: altro meno 3-5%. Esempio: da 257k a 245k.

Attenzione: non abbassare troppo in fretta. Acquirenti che hanno visto l'annuncio a 270k poi 257k 
poi 245k pensano è disperato, aspetto che scenda ancora. Meglio fare 1-2 abbassamenti significativi 
che 5-6 piccoli.

Quando Non Abbassare

Scenario 1: Hai avuto visite ma nessuna offerta. Se hai 5-8 visite ma nessuna offerta il problema 
non è il prezzo. È la casa, condizioni, presentazione, difetti. Risolvi quello non abbassare.

Scenario 2: Hai avuto offerte basse, 15-20% sotto. Se ricevi offerte molto basse sono pescatori. 
Acquirenti che sparano basso sperando tu sia disperato. Non abbassare. Aspetta offerte serie.

Scenario 3: Mercato è lento in generale. Se tutte le case nella zona sono online da mesi il problema 
è il mercato non il tuo prezzo. Puoi abbassare leggermente o aspettare momento migliore, primavera 
e autunno sono migliori di agosto e dicembre.

Caso Studio: Prezzo Giusto vs Prezzo Sbagliato

Casa A, prezzo giusto:

 Valore reale: 240k 
 Prezzo pubblicato: 252k, più 5% 
 Visite: 9 in 6 settimane 
 Offerte: 3, a 232k, 238k, 242k 
 Vendita: 240k dopo negoziazione 
 Tempo: 2 mesi 

Casa B, prezzo sbagliato troppo alto:

 Valore reale: 240k 
 Prezzo pubblicato: 275k, più 15% 
 Visite: 2 in 3 mesi 
 Offerte: 0 
 Abbassamento a 260k dopo 3 mesi 
 Altre 3 visite 
 Offerta: 235k bassa perché percepiscono disperazione 
 Vendita: 238k dopo 5 mesi totali 
 Tempo: 5 mesi più stress più prezzo netto peggiore 



Lezione: meglio iniziare vicino al prezzo giusto che sparare alto e abbassare dopo.

Recap Capitolo 3

 Il prezzo giusto è fondamentale: determina velocità vendita e guadagno finale 
 Evita cinque errori comuni: valutazione emotiva, guardare solo annunci, fidarsi agenzia, 

confronti sbagliati, ignorare mercato attuale 
 Metodo professionale in cinque passi: ricerca comparabili, calcola euro al mq, aggiusta 

caratteristiche, verifica online, consulta esperto opzionale 
 Tre strategie pricing: onesto per vendita rapida, maggiorato 5-8% consigliato per equilibrio, 

aggressivo meno 3-5% per urgenza 
 Usa trucchi psicologici: prezzi con 900, evita tondi, usa dispari 
 Abbassa dopo 4-6 settimane se poche visite, ma non abbassare se problema è casa non 

prezzo 
 Prezzo giusto uguale massimo guadagno più vendita in tempi ragionevoli 2-4 mesi 

Non essere avido. Non essere disperato. Sii strategico.



CAPITOLO 4 - CREARE ANNUNCI 
EFFICACI
L’annuncio è il tuo venditore 24 su 7
Nel 2026 il 92% degli acquirenti inizia la ricerca online. Il tuo annuncio è la prima e spesso unica 
impressione che darai.

Un annuncio fatto male uguale zero visite uguale zero vendita.

Un annuncio fatto bene uguale 10-15 visite uguale vendita in 2-3 mesi.

La differenza tra un annuncio mediocre e uno ottimo? 2-3 ore di lavoro. Ma quelle 2-3 ore possono 
valere 10.000 euro, vendita più veloce e prezzo migliore.

Anatomia Di Un Annuncio Perfetto

Un annuncio efficace ha quattro componenti:

1. Foto: 60% dell'impatto 
2. Titolo: 20% dell'impatto 
3. Descrizione: 15% dell'impatto 
4. Dati tecnici: 5% dell'impatto 

Analizziamoli uno per uno.

Le Foto: Fondamentale

La verità brutale: gli acquirenti scorrono decine di annunci in 10 minuti. Guardano ogni foto per 2-3 
secondi. Se le prime 2 foto non catturano passano oltre immediatamente. Non leggono nemmeno la 
descrizione.

Le foto sono tutto.

Quante foto servono: minimo 10-12 foto. Ottimale 15-20 foto. Massimo utile 25.

Meno di 10 uguale sembri aver qualcosa da nascondere. Più di 25 uguale ridondante.

Cosa Fotografare

Ogni stanza, 2-3 angolazioni diverse:

 Soggiorno: 3 foto da angoli diversi 
 Cucina: 2-3 foto 
 Ogni camera: 2 foto 
 Ogni bagno: 2 foto 

Dettagli importanti:

 Balcone o terrazzo se c'è 
 Vista dalle finestre se bella 



 Armadi a muro interni 
 Dettagli di pregio: camino, parquet, eccetera 

Esterni se applicabile:

 Facciata edificio 
 Ingresso o portone 
 Giardino condominiale 
 Parcheggio o box 

Come Fotografare: Quattro Regole

Regola 1: Luce naturale. Fotografa di giorno, 10:00-15:00. Apri tutte tende e persiane. Accendi tutte 
luci anche con sole. Mai flash, crea ombre strane.

Regola 2: Inquadratura. Usa grandangolo non zoom per catturare più spazio. Fotografa dagli angoli 
non dal centro stanza. Tieni telefono orizzontale mai verticale. Tieni telefono all'altezza petto non 
troppo basso o alto.

Regola 3: Preparazione stanza. Rimuovi tutto ciò che non serve, decluttering. Rifai letti 
perfettamente. Chiudi coperto WC. Nascondi spazzolini e prodotti bagno. Sistema cuscini divano. 
Zero oggetti personali visibili.

Regola 4: Post-produzione minima. Aumenta luminosità più 10-20% con app telefono. Raddrizza 
orizzontali, portici e finestre. Taglia bordi se necessario. No filtri strani, mantieni colori reali.

App consigliate gratis: Snapseed per editing facile, Lightroom Mobile per editing avanzato, VSCO 
per preset naturali.

Ordine Delle Foto: Importantissimo

Le prime 3 foto sono quelle che appaiono nell'anteprima annuncio. Devono essere le migliori.

1. Foto 1: Soggiorno, angolo migliore, luminoso, pulito. Prima impressione. 
2. Foto 2: Cucina se bella o camera principale. Secondo impatto. 
3. Foto 3: Balcone con vista o dettaglio pregio. Elemento wow. 

Foto 4-10: Resto camere, sala, camere, bagni. Foto 11-15: Dettagli, armadi, vista, particolari. Foto 
16-20: Esterni se applicabili.

Mai mettere come prima foto: bagno, ripostiglio, cantina, facciata edificio.

Foto Professionali: Ne Vale La Pena?

Costo: 150-400 euro per servizio completo, 15-25 foto più editing.

Quando conviene: casa di valore medio-alto, oltre 300k. Casa bellissima ma tu non sei bravo a 
fotografare. Mercato competitivo, molte case simili.

Quando non serve: casa normale, tu hai un buon telefono moderno e segui le regole sopra. Budget 
stretto.



Consiglio: prova prima da solo. Se le foto vengono decenti risparmia i 300 euro. Se vengono male 
investi nel fotografo. Ne vale la pena.

Il Titolo: La Prima Riga

Il titolo appare nei risultati di ricerca. Deve catturare in 5-8 parole.

Formula vincente: tipologia più caratteristica unica in zona, prezzo.

Esempi buoni:

 Trilocale luminoso ristrutturato in Zona Isola, 245k 
 Bilocale con terrazzo 30 mq vicino metro, 189k 
 Quadrilocale signorile Porta Venezia box incluso, 320k 

Esempi pessimi:

 Vendo casa, troppo generico 
 Bellissimo appartamento imperdibile, inflazionato nessuna info 
 Casa da vedere assolutamente, clickbait che non convince 

Le Parole Che Funzionano

Caratteristiche fisiche: luminoso, ristrutturato, spazioso, silenzioso, panoramico.

Plus concreti: box incluso, terrazzo, doppi servizi, riscaldamento autonomo.

Localizzazione: vicino metro, zona nome specifico, centro storico, zona tranquilla.

Evita: superlativi esagerati, stupendo favoloso magnifico. Troppi aggettivi. Informazioni già ovvie, 
trilocale 3 camere è ridondante.

La Descrizione: Il Testo

Struttura ottimale in quattro paragrafi.

Paragrafo 1, 2-3 righe, impatto: presentazione generale più caratteristica unica.

Esempio: "Proponiamo in vendita luminoso trilocale di 85 mq completamente ristrutturato nel 2020, 
situato in zona Isola a pochi minuti dalla fermata metro. Ideale per giovane coppia o piccola 
famiglia."

Paragrafo 2, 4-5 righe, descrizione stanze: elenco dettagliato ma scorrevole degli ambienti.

Esempio: "L'appartamento si compone di ampio soggiorno con angolo cottura a vista, cucina nuova 
completa di elettrodomestici, disimpegno, due camere da letto matrimoniali e bagno con finestra e 
doccia. Completano la proprietà balcone di 8 mq affacciato su cortile interno silenzioso e cantina al 
piano interrato."

Paragrafo 3, 2-3 righe, dettagli tecnici e plus: informazioni pratiche importanti.



Esempio: "Riscaldamento autonomo, infissi con doppi vetri recenti, porta blindata, impianto 
elettrico a norma. Spese condominiali contenute 80 euro al mese. Possibilità di acquistare box auto 
nello stesso stabile più 25k."

Paragrafo 4, 1-2 righe, call to action: invito a contattare.

Esempio: "Per maggiori informazioni o per fissare una visita contattatemi al numero o via email. 
Disponibile anche nei weekend."

Lunghezza Ideale

Minimo: 150 parole. Ottimale: 200-300 parole. Massimo: 400 parole.

Meno di 150 uguale troppo scarno, sembra annuncio non curato. Più di 400 uguale nessuno legge, 
troppo lungo.

Cosa Includere: Checklist

 Tipologia: bilocale, trilocale, eccetera 
 Metratura totale 
 Numero camere più bagni 
 Piano 
 Ascensore sì o no 
 Stato: ristrutturato, buono stato, eccetera 
 Anno ristrutturazione se recente 
 Riscaldamento: autonomo o centralizzato 
 Esposizione se buona 
 Balcone o terrazzo, mq se significativo 
 Box o posto auto, incluso o possibilità 
 Spese condominiali, cifra esatta 
 Zona esatta o via se non problematica 
 Servizi vicini: metro, scuole, parchi 
 Classe energetica APE 

Cosa Non Includere

 Motivo vendita: vendo per trasferimento uguale segnale debolezza 
 Urgenza: vendo subito, prezzo trattabile uguale disperazione 
 Problemi: da rivedere impianto, qualche infiltrazione uguale spaventi acquirenti 
 Prezzi passati: comprata a X rivendo a Y 
 Storia personale: qui sono cresciuto bei ricordi uguale troppo emotivo 

Tone Of Voice

Usa: terza persona, si propone in vendita o l'appartamento si compone. Tono professionale ma 
caldo. Frasi brevi e chiare. Elenchi puntati se aiuta leggibilità.



Evita: prima persona, vendo la mia casa. Tono troppo informale, casa fichissima. Frasi lunghissime 
complesse. Errori grammaticali, rileggi 3 volte.

Dati Tecnici: Compilazione Portali

Quando pubblichi su Immobiliare.it, Casa.it, eccetera devi compilare form con dati.

Compila correttamente:

 Tipologia esatta: appartamento, attico, loft, eccetera 
 Numero locali 
 Numero bagni 
 Mq 
 Piano 
 Ascensore sì o no 
 Box o posto auto: incluso, non incluso, acquistabile 
 Balcone o terrazzo, mq se rilevante 
 Anno costruzione 
 Stato immobile: ristrutturato, buono, da ristrutturare 
 Riscaldamento: autonomo, centralizzato, assente 
 Classe energetica 
 Spese condominiali euro al mese 
 Disponibilità: libero o occupato 

Perché è importante: gli acquirenti filtrano per questi criteri. Se sbagli o ometti non appari nelle loro 
ricerche.

Esempio: acquirente cerca appartamento 2 camere Milano zona Isola ascensore sì max 250k. Se tu 
hai messo ascensore non specificato invece di sì non appari nella sua ricerca. Perdi un potenziale 
acquirente per una casella non spuntata.

Dove Pubblicare: I Portali

I portali principali obbligatori:

1. Immobiliare.it, il gigante, 70% del traffico. Costo annuncio base gratis per privati con 
limitazioni. Annuncio premium 49-99 euro per 60 giorni, in evidenza più foto più visibilità. 
Consiglio: inizia con base, se dopo 2 settimane hai poche visite passa a premium.

2. Casa.it, secondo portale, 20% traffico. Costo gratis per privati.

3. Idealista, terzo, 15% traffico più alto di gamma. Costo base gratis, premium 35-70 euro al 
mese.

4. Subito.it, ottimo per privati. Costo base gratis, in evidenza 10-30 euro.

Altri canali:

5. Facebook Marketplace, gratis, sottovalutato ma efficace. Molti acquirenti cercano qui. 
Pubblica con foto più descrizione breve più link a annuncio completo.



6. Gruppi Facebook locali. Cerca gruppi Compravendite tua città, Affitti e Vendite zona. 
Pubblica gratuitamente.

Strategia multi-portale: non pubblicare solo su un portale. Pubblica su almeno 3-4, Immobiliare, 
Casa, Subito, Facebook. Ogni portale ha utenti diversi. Massimizza la copertura.

Tempistiche Pubblicazione

Quando pubblicare:

Mesi migliori: marzo-giugno primavera, settembre-novembre autunno. Gli acquirenti sono più 
attivi. Famiglie si muovono pre-inizio scuola settembre o post-inverno.

Mesi peggiori: luglio-agosto ferie, dicembre-gennaio festività. Puoi pubblicare lo stesso ma 
aspettati meno traffico.

Giorno della settimana: pubblica domenica sera o lunedì mattina. Gli acquirenti pianificano visite 
nel weekend quindi cercano case domenica sera per la settimana successiva.

Ora del giorno: indifferente ma se pubblichi 18:00-21:00 dopo lavoro massimizzi visibilità 
immediata.

Ottimizzazione Per Portali

I portali hanno motori di ricerca interni. Ottimizza il tuo annuncio per apparire in alto.

Trucchi:

1. Usa parole chiave nel titolo e descrizione. Se zona è Porta Venezia scrivi Porta Venezia non 
solo zona centrale. Gli acquirenti cercano per nome zona specifico.

2. Aggiorna l'annuncio ogni 7-10 giorni. Anche solo cambiando una virgola nella descrizione. I 
portali danno priorità agli annunci recenti o aggiornati di recente. Modificare uguale torna in 
alto nei risultati.

3. Rispondi rapidamente ai contatti. I portali tracciano i tuoi tempi di risposta. Se rispondi 
velocemente ti premiano con più visibilità.

4. Compila tutti i campi. Annunci più completi vengono favoriti dall'algoritmo.

Template Annuncio Pronto All'Uso

Titolo: Trilocale luminoso ristrutturato in zona, euro prezzo

Descrizione:

Proponiamo in vendita tipologia di mq mq situato al piano piano con o senza ascensore in zona 
esatta, a pochi minuti da servizio importante metro parco scuola.

L'immobile, stato completamente ristrutturato nel 20XX o in buone condizioni o da personalizzare, 
si compone di:

 Ambiente 1 esempio ampio soggiorno con angolo cottura 



 Ambiente 2 esempio due camere da letto matrimoniali 
 Ambiente 3 esempio bagno con finestra e doccia 
 Plus esempio balcone di X mq o terrazzo o cantina 

Completano la proprietà dettagli tecnici:

 Riscaldamento autonomo o centralizzato 
 Infissi doppi vetri o nuovi o da sostituire 
 Altri plus porta blindata impianti a norma eccetera 
 Esposizione sud est ovest molto luminosa 
 Spese condominiali euro X al mese 

Opzionale: box auto incluso nel prezzo o acquistabile separatamente per euro X.

Zona servita, ben collegata con mezzi pubblici, nelle vicinanze elenco servizi supermercati scuole 
parchi metro linea X.

Classe energetica X, APE disponibile.

Libero da data o attualmente locato fino a data.

Per informazioni e visite contattare nome al telefono o via email. Disponibile anche nei weekend.

Personalizza questo template con i tuoi dati. È una base solida.

Errori Comuni Negli Annunci

Errore 1: Foto scure, sfocate, poche. Soluzione: rifalle. Non pubblicare con foto pessime.

Errore 2: Descrizione copiata da altri annunci. Gli acquirenti se ne accorgono. Sii originale.

Errore 3: Omettere difetti evidenti. Primo piano strada trafficata, se non lo dici l'acquirente se ne 
accorge alla visita e perde fiducia. Meglio dirlo subito: primo piano vivace zona centrale, girala in 
positivo ma onesta.

Errore 4: Titolo generico. Vendo appartamento, nessuno clicca.

Errore 5: Prezzo non indicato. Prezzo da concordare, gli acquirenti seri non contattano. Sembra 
poco serio o sovrapprezzato. Indica sempre il prezzo.

Errore 6: Numero di telefono nascosto. Alcuni venditori mettono solo email per privacy. Gli 
acquirenti preferiscono chiamare. Numero visibile uguale 3 volte più contatti.

Errore 7: Non aggiornare annuncio mai. Annuncio fermo da 4 mesi senza modifiche uguale sembra 
invendibile. Aggiorna ogni 1-2 settimane anche solo data o piccolo dettaglio.

Recap Capitolo 4

 L'annuncio è il tuo venditore 24 su 7, prima impressione per 92% acquirenti 
 Quattro componenti: foto 60% impatto, titolo 20%, descrizione 15%, dati tecnici 5% 
 Foto fondamentali: 15-20 foto ottimale, luce naturale, grandangolo, preparazione stanza, 

post-produzione minima 
 Ordine foto: prime 3 devono essere le migliori, soggiorno cucina balcone 



 Titolo efficace: tipologia più caratteristica in zona prezzo, 5-8 parole 
 Descrizione strutturata: impatto, stanze, tecnici, call to action, 200-300 parole ottimale 
 Pubblica su almeno 3-4 portali: Immobiliare, Casa, Subito, Facebook 
 Ottimizza: parole chiave, aggiorna ogni 7-10 giorni, rispondi rapidamente, compila tutti 

campi 
 Evita errori comuni: foto brutte, descrizione copiata, omettere difetti, titolo generico, prezzo 

nascosto 

Tempo necessario: 3-4 ore per creazione completa, 15 minuti a settimana per manutenzione.

ROI: annuncio fatto bene vs fatto male uguale differenza di 2-4 settimane di vendita più 5.000-
10.000 euro di prezzo migliore. Vale ogni minuto investito.



CAPITOLO 5 -  GESTIRE VISITE E 
ACQUIRENTI
Il filtro: non tutti i contatti sono uguali
Hai pubblicato l'annuncio. Iniziano ad arrivare chiamate, messaggi, email.

Verità scomoda: il 60-70% dei contatti sono perditempo.

Curiosi che non compreranno mai. Investitori che sparano basso a caso. Agenti immobiliari che 
vogliono accaparrarsi la tua casa. Persone che cercano tutt'altro: affitto, zone diverse, prezzi irreali.

Il tuo obiettivo: filtrare velocemente e dedicare tempo solo agli acquirenti seri.

Come Riconoscere L'Acquirente Serio

Segnali positivi, acquirente serio:

 Fa domande specifiche: gli infissi sono doppi vetri? Quando è stata ristrutturata la cucina? 
 Ha già visto altre case: ho visitato 3-4 appartamenti simili ma il vostro mi interessa perché 
 Chiede di fissare visita in tempi brevi: 2-3 giorni 
 È disponibile a orari flessibili per visita 
 Ha pre-approvazione mutuo o liquidità, lo menziona spontaneamente 
 Tono professionale e cortese 

Segnali negativi, perditempo:

 Prima domanda: qual è l'ultimo prezzo? Prima ancora di vedere casa 
 Vuole visitare quando capita, nessuna urgenza 
 Fa domande generiche che sono già nell'annuncio 
 Sto solo guardando un po' in giro, non è pronto a comprare 
 Chiede sconti folli, 20-30% sotto prezzo, senza nemmeno visitare 
 Non risponde più dopo aver fissato appuntamento, ghosting 

La Prima Conversazione: Script

Quando qualcuno ti contatta, telefono WhatsApp email, ecco come gestirlo.

Obiettivo: qualificare velocemente più fissare visita se serio.

Script telefonata:

Tu: Pronto buongiorno.

Acquirente: Salve chiamo per l'annuncio dell'appartamento in zona X.

Tu: Perfetto. Ha già letto l'annuncio completo o preferisce che le dia qualche informazione in più?

Se dice sì letto vai a domande. Se dice no riassunto 30 secondi.

Tu: L'appartamento è un trilocale di 80 mq ristrutturato recentemente 3 piano con ascensore zona 
Sempione. Prezzo 240.000 euro. Le caratteristiche principali sono 1-2 plus esempio riscaldamento 
autonomo balcone silenzioso. Ha domande specifiche?



Ascolta domande. Se fa domande intelligenti uguale serio. Se chiede solo sconto uguale 
perditempo.

Tu dopo aver risposto: Posso chiederle se ha già visto altre case o se questa è la prima visita che 
farebbe?

Vuoi capire: è all'inizio ricerca curioso o avanzato pronto a comprare?

Acquirente: Sì ne ho viste 4-5.

Tu: Perfetto. E ha già un'idea di budget e eventuali tempistiche? Chiedo perché preferisco 
organizzare visite con persone che sono nella fase decisionale così non perdiamo tempo a vicenda.

Filtraggio diretto ma educato.

Acquirente: Sì il mio budget è 230-250k e voglio comprare entro 2-3 mesi. Ho già pre-approvazione 
mutuo.

Tu: Ottimo. Allora organizziamo una visita. Quando le sarebbe comodo? Io sono disponibile 
proponi 2-3 slot esempio mercoledì pomeriggio sabato mattina domenica.

Fissi appuntamento preciso: giorno ora confermi numero telefono.

Tu: Perfetto ci vediamo giorno ora. Le mando conferma via WhatsApp con indirizzo esatto. Se per 
qualsiasi motivo dovesse avere un imprevisto mi avvisi per tempo così posso gestire eventuali altre 
richieste. A presto.

Totale chiamata: 3-5 minuti.

Hai qualificato, informato, fissato visita.

Gestire I Perditempo

Scenario: acquirente chiede sconto assurdo prima ancora di vedere casa.

Acquirente: Il prezzo è 240k ma io offro 200k subito cash.

Tu opzione educata: Capisco. Al momento il prezzo è 240k che ritengo in linea col mercato per le 
caratteristiche della casa. Sono aperto a trattare ma solo dopo che avrà visto la casa e valutato se 
corrisponde alle sue esigenze. Vuole fissare una visita?

Acquirente se insiste: No 200k è la mia offerta massima.

Tu: Capisco ma non è in linea con le mie aspettative. La ringrazio comunque per l'interesse. Buona 
giornata.

Fine. Non perdere tempo.

Scenario: acquirente sto solo guardando.

Acquirente: Vorrei visitare ma non so ancora se comprerò sto solo esplorando.

Tu: Capisco perfettamente. Se vuole avere un'idea generale della zona e delle case disponibili la 
invito a visitare più annunci online. Quando sarà più avanti con la decisione e questa casa le 



interesserà ancora mi richiami e organizziamo volentieri una visita. Nel frattempo l'annuncio resta 
online.

Educato ma fermo: il tuo tempo vale.

Importante: non essere scortese. Ma non essere nemmeno troppo disponibile con chi chiaramente 
non comprerà.

Organizzare Le Visite

Quante visite fare: non fissare 10 visite in un giorno. È stressante e contro-produttivo.

Ottimale: 2-3 visite al giorno distanziate di almeno 1-2 ore.

Giorni migliori: sabato mattina o pomeriggio, domenica mattina, infrasettimanali sera 18:00-20:00.

Durata visita: 30-45 minuti a visita incluso margine se acquirente ritarda.

Preparare La Casa Per La Visita

30 minuti prima:

 Apri tutte le finestre, arieggia 10 minuti poi richiudi se freddo 
 Accendi tutte le luci anche di giorno 
 Apri tutte le tende e persiane 
 Controlla bagno: WC chiuso, asciugamani puliti, no prodotti in vista 
 Controlla cucina: lavello vuoto, piano lavoro pulito 
 Togli spazzatura 
 Se hai animali mettili in altra stanza o da vicino, non tutti amano cani o gatti 
 Profuma leggermente non esagerare 
 Metti musica soft in sottofondo opzionale ma crea atmosfera 

Regola d'oro: la casa deve sembrare una showroom non casa vissuta.

Durante La Visita: Come Comportarsi

Accoglienza:

 Puntualità: sii 5 minuti prima. Se acquirente ritarda più di 15 minuti chiama. 
 Saluto: sorriso, stretta di mano se appropriato, presentati. Buongiorno sono Marco piacere. 

Prego entri. 

Il Tour

Non parlare troppo. Errore comune: venditore che parla in continuazione non lascia respirare 
acquirente.

Strategia giusta:



1. Breve introduzione 30 secondi: Allora come le accennavo l'appartamento è un trilocale di 80 
mq completamente ristrutturato 3 anni fa. Le faccio fare un giro poi se ha domande sono qui.

2. Lascia esplorare: accompagna l'acquirente apri porte ma taci. Lascia che osservi tocchi apra 
armadi guardi fuori dalle finestre. Silenzio uguale acquirente elabora immagina di viverci.

3. Rispondi a domande: quando fa domande rispondi in modo diretto e onesto. Mai mentire. 
Mai nascondere difetti.

4. Sottolinea plus senza esagerare: mentre attraversi una stanza. Questo è il soggiorno come 
vede molto luminoso grazie all'esposizione sud. Il riscaldamento è autonomo quindi gestisce 
lei tempi e costi. Un paio di frasi. Poi silenzio.

5. Mostra tutto: apri armadi mostra capienza, mostra cantina se c'è, mostra box se c'è, mostra 
vista da ogni finestra, accendi e spegni luci per mostrare impianti. Non nascondere niente. 
Trasparenza uguale fiducia.

Gestire Domande Difficili

Domanda: Perché vende?

Risposta onesta ma strategica: Cambio città per lavoro. Casa troppo grande ora cerco più piccola. 
Upgrade voglio più spazio o zona diversa.

Mai dire: Ho bisogno urgente di soldi segnale debolezza. Ho problemi con i vicini spaventa. La 
zona sta peggiorando ovvio no.

Domanda: Qual è l'ultimo prezzo?

Risposta: Il prezzo è 240k. Sono aperto a valutare offerte serie ma preferisco prima che lei veda la 
casa e capisca se corrisponde alle sue esigenze. Alla fine della visita se interessato possiamo 
parlarne.

Rimandi la trattativa a dopo la visita non prima.

Domanda: Ci sono problemi con la casa?

Risposta onesta: La casa è in buone condizioni generali. Poi se ci sono piccoli difetti evidenti che 
l'acquirente vedrà comunque menzionali tu per primo. Ad esempio: l'unica cosa da segnalare è che 
il bagno pur funzionante ha piastrelle originali anni 90, qualcuno potrebbe volerlo modernizzare ma 
è perfettamente funzionale.

Onestà preventiva maggiore di acquirente scopre da solo e pensa mi ha nascosto cose.

Domanda: I vicini come sono?

Risposta: Condominio tranquillo mai avuto problemi. Vicini cordiali ognuno per sé. Nessun rumore 
particolare.

A meno che non ci siano problemi gravi reali questa è la risposta standard.



Linguaggio Del Corpo

Fai: sorridi, mantieni postura aperta, annuisci quando acquirente parla, fai domande. Le piace? Cosa 
ne pensa?

Non fare: braccia conserte chiusura, guardare telefono durante visita, pressare. Allora compra? 
Decida subito. Seguire troppo da vicino dai spazio.

Fine Visita

Chiusura script:

Bene abbiamo fatto il giro. Ha altre domande?

Rispondi a eventuali domande finali.

Perfetto. Allora cosa ne pensa? La casa le è piaciuta?

Ascolti feedback.

Se interessato: Ottimo. Il prossimo passo se vuole procedere è farmi un'offerta scritta. Io valuto e le 
rispondo entro 24-48 ore. Nel frattempo se ha bisogno di rivedere qualcosa o fare altre verifiche mi 
faccia sapere.

Se indeciso: Nessun problema si prenda il tempo per pensarci. Ho altre visite programmate nei 
prossimi giorni ma se decide entro X giorni e fa un'offerta seria la prendo in considerazione 
prioritariamente. Mi tenga aggiornato.

Se non interessato: Capisco nessun problema. Grazie per essere venuto le auguro buona ricerca.

Non insistere. Non serve.

Dopo La Visita

Entro 24 ore: manda messaggio WhatsApp o email di ringraziamento.

Esempio: Buongiorno nome grazie per la visita di ieri. Resto a disposizione per qualsiasi 
chiarimento. Se decide di procedere con un'offerta mi faccia sapere. Buona giornata.

Cortesia professionale. Ti distingue.

Se non ti ricontatta entro 3-4 giorni: puoi fare un follow-up leggero.

Esempio: Buongiorno nome volevo sapere se ha avuto modo di riflettere sulla casa. Resto 
disponibile per qualsiasi info. Buona giornata.

Se ancora silenzio lascia perdere. Non inseguire.

Gestire Offerte



Quando arriva un'offerta telefonica o scritta:

Non accettare o rifiutare subito.

Risposta: Grazie per l'offerta. La valuto e le rispondo entro 24-48 ore. Nel frattempo l'offerta è 
confermata?

Prendi tempo per riflettere anche se ti sembra buona.

Valuta:

 Prezzo offerto vs prezzo richiesto 
 Altre offerte in arrivo? 
 Da quanto è online la casa? 
 Quante visite hai avuto? Questa è l'unica seria? 
 L'acquirente ha liquidità o deve fare mutuo? Liquidità uguale più sicuro 
 Tempistiche sono compatibili con le mie? 
 C'è margine di trattativa o è ultima offerta? 

Poi decidi: accettare, rifiutare, controfferta. Vedi capitolo 6 per negoziazione dettagliata.

Sicurezza Personale

Regole base:

 Non far entrare sconosciuti se sei solo o sola in casa soprattutto donne 
 Chiedi sempre nome completo e numero telefono prima della visita 
 Fissa visite in orari diurni mai sera tardi 
 Se possibile fai visite con un familiare o amico presente 
 Non mostrare dove tieni oggetti di valore 
 Non lasciare documenti personali in vista 

Se qualcosa ti sembra strano, persona evasiva non vuole dare nome comportamento sospetto, 
annulla la visita.

Meglio perdere un'opportunità che rischiare.

Recap Capitolo 5

 Filtra contatti: 60-70% sono perditempo, dedica tempo solo ad acquirenti seri 
 Segnali acquirente serio: domande specifiche, ha visto altre case, vuole fissare visita presto, 

ha pre-approvazione mutuo 
 Prima conversazione: qualifica in 3-5 minuti, filtra educatamente perditempo 
 Organizza visite: 2-3 al giorno, sabato domenica o infrasettimanali sera 
 Prepara casa 30 minuti prima: luci accese, profumo leggero, tutto pulito 
 Durante visita: parla poco, lascia esplorare, rispondi onestamente, mostra tutto 
 Gestisci domande difficili: onestà preventiva, rimanda trattativa a dopo visita 
 Fine visita: chiedi feedback, proponi prossimi passi 
 Follow-up entro 24 ore: messaggio ringraziamento 
 Sicurezza: mai solo o sola, visite diurne, chiedi sempre dati acquirente 



Tempo necessario: 30-45 minuti per visita, 2-3 visite a settimana in media, totale 6-10 visite prima 
di vendere.

Gestire le visite bene uguale differenza tra vendere in 2 mesi o 6 mesi. Sii professionale cortese 
onesto. Gli acquirenti lo apprezzano.



CAPITOLO 6 - LA NEGOZIAZIONE DA 
VENDITORE
Il Gioco Della Negoziazione
Hai ricevuto un'offerta. Finalmente. Ora inizia la parte più delicata: la negoziazione.

Verità fondamentale: la negoziazione non inizia quando ricevi l'offerta. Inizia dal primo contatto 
con l'acquirente. Ogni parola, ogni gesto, ogni informazione che dai o non dai influenza il tuo 
potere negoziale.

La Psicologia Dell'Acquirente

Prima di negoziare devi capire cosa passa nella testa dell'acquirente.

Cosa vuole:

 Comprare al prezzo più basso possibile 
 Sentirsi furbo ha fatto un affare 
 Evitare fregature 
 Chiudere velocemente se ha trovato la casa giusta 

Cosa teme:

 Pagare troppo 
 Scoprire problemi nascosti dopo 
 Perdere la casa se c'è competizione 

Tuo obiettivo: massimizzare il prezzo senza perdere l'acquirente.

Il Tuo Potere Negoziale

Il tuo potere negoziale dipende da:

Fattori che ti danno potere più:

 Hai ricevuto più offerte competizione 
 Casa ha caratteristiche rare o ricercate 
 Mercato è caldo poche case disponibili 
 Non hai urgenza di vendere 
 Prezzo è già competitivo non sovrapprezzato 
 Casa in ottime condizioni 
 Hai alternative altra casa già trovata puoi aspettare 

Fattori che riducono potere meno:

 È l'unica offerta dopo mesi 
 Casa online da 4 più mesi 
 Hai urgenza evidente trasferimento doppio mutuo 
 Casa ha difetti evidenti 



 Mercato è lento 
 Hai già abbassato prezzo 2-3 volte 

Valuta onestamente la tua posizione prima di iniziare.

Le Cinque Fasi Della Negoziazione

Fase 1: Ricevi l'offerta.

L'acquirente fa offerta telefonica via messaggio o tramite email lettera.

Esempio: Buongiorno abbiamo visitato la casa ieri. Ci è piaciuta molto. Il prezzo richiesto è 250k. 
Noi siamo disposti a offrire 230k con chiusura rapida entro 60 giorni. Abbiamo liquidità pronta no 
mutuo. Cosa ne dice?

La tua prima reazione: silenzio.

Non dire subito accetto anche se l'offerta è buona o no impossibile anche se l'offerta è bassa.

Di' invece: Grazie per l'offerta. La valuto con attenzione e le rispondo entro 24-48 ore. Nel 
frattempo l'offerta è confermata da parte vostra?

Perché:

1. Prendi tempo per pensare 
2. Non sembri disperato accettare subito uguale debolezza 
3. Non sembri rigido rifiutare subito uguale chiudi porta 
4. Verifichi se l'offerta è seria se confermano uguale sì 

Fase 2: Analisi dell'offerta.

Nelle 24-48 ore successive analizza.

Domande da farti:

 L'offerta è vicina al mio prezzo minimo accettabile? 
 Quanto è sotto il prezzo richiesto? Percentuale 
 Ho altre offerte in arrivo o potenziali? 
 Da quanto è online la casa? 
 Quante visite ho avuto? Questa è l'unica seria? 
 L'acquirente ha liquidità o deve fare mutuo? Liquidità uguale più sicuro 
 Tempistiche sono compatibili con le mie? 
 C'è margine di trattativa o è ultima offerta? 

Calcola la differenza:

Esempio:

 Prezzo richiesto: 250.000 euro 
 Offerta: 230.000 euro 
 Differenza: 20.000 euro meno 8% 

Decisione:



 Se differenza minore di 5%: probabile accettare o piccola controfferta 
 Se differenza 5-10%: negoziazione controfferta a metà strada 
 Se differenza maggiore di 10%: rifiutare o controfferta alta difficile chiudere 

Fase 3: La tua risposta.

Hai tre opzioni:

Opzione A: Accettare.

Quando: offerta è buona vicina al tuo minimo, non hai alternative migliori, vuoi chiudere.

Esempio: Grazie per l'offerta. Dopo averla valutata sono disposto ad accettare 230k con le modalità 
che ha indicato chiusura 60 giorni liquidità. Procediamo con il preliminare?

Opzione B: Rifiutare.

Quando: offerta è troppo bassa e non c'è margine, hai altre offerte migliori, oppure l'acquirente non 
è affidabile.

Esempio: Grazie per l'offerta. Purtroppo 230k è troppo distante dalle mie aspettative. Il prezzo 
riflette il valore di mercato e le caratteristiche della casa. Se in futuro dovesse riconsiderare resto 
disponibile. Grazie comunque per l'interesse.

Educato ma fermo. Chiudi porta senza offendere.

Opzione C: Controfferta, la più comune.

Quando: c'è margine di trattativa, l'offerta è interessante ma non sufficiente.

Esempio: Grazie per l'offerta di 230k. Apprezzo l'interesse e la serietà liquidità più tempi rapidi. Da 
parte mia il prezzo riflette il valore reale della casa citare 1-2 caratteristiche ristrutturata zona 
eccetera. Posso scendere a 242k che considero un prezzo equo per entrambi. Cosa ne pensa?

Logica della controfferta:

 Offerta: 230k meno 8% da 250k 
 Controfferta: 242k meno 3.2% da 250k 
 Punto di incontro probabile: 235-238k 

Sei andato a metà strada o poco più.

Fase 4: La contro-controfferta.

L'acquirente risponde alla tua controfferta.

Scenario A: Accetta.

Va bene accetto 242k.

Tu: Perfetto. Procediamo. Organizziamo il preliminare.



Scenario B: Rifiuta e rilancia.

242k è ancora alto per noi. Possiamo arrivare a 235k ma è davvero il nostro massimo.

Tu valuti di nuovo: differenza ora 242k vs 235k uguale 7k.

Opzioni:

1. Accetti 235k se è vicino al tuo minimo e vuoi chiudere 
2. Controfferta finale: Capisco. Il mio minimo è 238k. Se riesce a fare questo sforzo chiudiamo 

oggi. Altrimenti purtroppo non riesco a scendere ulteriormente. 
3. Tieni fermo 242k: Capisco la sua posizione ma 242k è già un prezzo molto onesto 

considerando X Y Z. Non posso scendere oltre. Se cambia idea mi faccia sapere. 

Regola generale: non fare più di 2-3 contromosse. Se dopo 3 scambi non trovate accordo 
probabilmente non lo troverete. Meglio chiudere educatamente e aspettare altre offerte.

Fase 5: Chiusura.

Avete trovato accordo sul prezzo. Ora:

1. Conferma scritta importante. Perfetto allora confermiamo vendita a 238k chiusura entro 60 
giorni acquirente con liquidità. Le mando conferma via email WhatsApp. Procediamo con il 
preliminare tramite notaio. Lei ha già un notaio o preferisce che proponga io?

2. Caparra confirmatoria. Solitamente 5-10% del prezzo versata alla firma del preliminare. 
Esempio 238k per 5% uguale 11.900 euro. Questa caparra vincola entrambe le parti. Vedi 
dettagli capitolo 7.

3. Fissa data preliminare. Entro 10-15 giorni dalla chiusura verbale fissa appuntamento dal 
notaio per preliminare.

Le Leve Negoziali Oltre Al Prezzo

Non tutto è prezzo. Puoi negoziare anche:

Leva 1: Tempi di chiusura. Sono disposto a scendere a 235k se riusciamo a chiudere entro 30 giorni 
invece di 60. Se hai urgenza i tempi valgono denaro.

Leva 2: Inclusioni ed esclusioni. Posso accettare 235k ma in questo caso la cucina valore 8k resta a 
me. Oppure 242k e la cucina resta inclusa. Mobili elettrodomestici box auto se separabile possono 
essere oggetto di trattativa.

Leva 3: Modalità pagamento. Se ha liquidità totale no mutuo posso scendere a 236k perché ho 
certezza e velocità. Se deve fare mutuo resto a 242k per il rischio tempo. Liquidità uguale meno 
rischio uguale puoi dare piccolo sconto.

Leva 4: Condizioni. Accetto 235k ma solo se firma preliminare entro 7 giorni con caparra 10% 
invece di 5%. Così ho garanzia di serietà. Maggiore caparra uguale maggiore vincolo uguale 
maggiore sicurezza per te.



Tre Tattiche Di Negoziazione

Tattica 1: L'ancora alta. Quando pubblichi il prezzo metti un buffer del 5-8% sopra il tuo minimo 
accettabile. Esempio: minimo che accetteresti 230k, prezzo pubblicato 250k più 8.7%. Perché 
funziona: gli acquirenti si ancorano al prezzo pubblicato. Anche se offrono meno partiranno da 
quella base. Offerta tipica 230-235k che è esattamente dove volevi arrivare.

Tattica 2: Il finto disinteresse. Quando ricevi offerta bassa non sembrare disperato. Grazie per 
l'offerta. Purtroppo è sotto le mie aspettative. Ho altre visite programmate questa settimana ma se 
vuole riconsiderare mi faccia sapere. Anche se non hai altre visite questa frase crea urgenza 
nell'acquirente.

Tattica 3: La giustificazione oggettiva. Quando l'acquirente dice è caro non difenderti 
emotivamente. Usa dati. Capisco. Il prezzo è basato su un'analisi di mercato: case simili in zona 
sono state vendute tra 240k e 260k negli ultimi 3 mesi mostra esempi se possibile. La nostra è 
ristrutturata recentemente e ha plus specifici quindi è posizionata correttamente. Detto questo sono 
aperto a valutare un'offerta seria. Dati maggiore di emozioni.

Gli Errori Fatali

Errore 1: Mostrare disperazione. Devo vendere entro il mese accetto qualsiasi offerta. Gli acquirenti 
fiutano la debolezza. Offrono 30% meno. Mai comunicare urgenza.

Errore 2: Accettare subito la prima offerta. Anche se l'offerta è buona prenditi 24 ore. Accettare 
subito uguale sembri disperato uguale acquirente pensa potevo offrire meno.

Errore 3: Rifiutare offerte senza controfferta. Acquirente offre 230k tu rifiuti seccamente. Hai 
chiuso la porta. Forse con una controfferta a 240k avreste trovato accordo a 235k. Sempre 
controfferta a meno che l'offerta sia offensiva tipo meno 30%.

Errore 4: Fare troppe contromosse. Tu 250k, lui 230k, tu 245k, lui 232k, tu 242k, lui 235k, tu 240k, 
lui 237k. Dopo 4-5 scambi sembri disperato. Massimo 2-3 contromosse poi o chiudi o lasci perdere.

Errore 5: Mentire su difetti. Acquirente: ci sono problemi di umidità? Tu: no nessuno. Ma sai che c'è 
una macchia in bagno. Se scopre dopo può annullare vendita o chiederti danni. Onestà maggiore di 
furbizia.

Il Momento Giusto Per Accettare

Accetta l'offerta se:

 È dentro il tuo range minimo accettabile più o meno 3-5% 
 Acquirente è affidabile liquidità o mutuo pre-approvato 
 Tempistiche compatibili 
 Non hai offerte migliori in arrivo 
 Sei soddisfatto dell'accordo 

Non essere avido. Se l'offerta è ragionevole chiudi. Aspettare mesi per 2-3k in più spesso non vale 
la pena, costi opportunità stress incertezza.



Script Completo: Negoziazione Tipo

Giorno 1, ricevi offerta:

Acquirente: Offro 230k per la casa.

Tu: Grazie valuto e le rispondo entro 48 ore.

Giorno 3, controferta:

Tu: Ho valutato. Apprezzo l'interesse. Il prezzo riflette il valore di mercato motiva. Posso scendere a 
242k. Cosa ne pensa?

Acquirente: Troppo. Massimo 235k.

Giorno 4, contro-controferta finale:

Tu: Capisco. Il mio minimo è 238k. Se accetta chiudiamo oggi e procediamo con preliminare. 
Altrimenti purtroppo non posso scendere.

Acquirente: Ci penso fino a domani.

Giorno 5, chiusura:

Acquirente: Ok accetto 238k.

Tu: Perfetto. Confermo vendita a 238k chiusura 60 giorni. Le invio conferma scritta. Organizziamo 
preliminare per settimana prossima. Ha un notaio o preferisce che proponga io?

Totale: 5 giorni, 3 scambi, accordo trovato.

Semplice professionale efficace.

Recap Capitolo 6

 La negoziazione inizia dal primo contatto non quando ricevi l'offerta 
 Capire psicologia acquirente: vuole prezzo basso e affare, teme pagare troppo e problemi 

nascosti 
 Tuo potere negoziale dipende da: offerte multiple, caratteristiche casa, mercato, urgenza, 

condizioni 
 Cinque fasi: ricevi offerta, analizza, rispondi accetta rifiuta controffertagli, contro-

controfferta, chiusura 
 Massimo 2-3 contromosse poi chiudi o lascia 
 Usa leve oltre prezzo: tempi, inclusioni, modalità pagamento, condizioni 
 Tre tattiche: ancora alta, finto disinteresse, giustificazione oggettiva 
 Evita errori fatali: mostrare disperazione, accettare subito, rifiutare senza controfferta, troppe 

contromosse, mentire 
 Accetta se offerta ragionevole dentro range più o meno 3-5% più acquirente affidabile 



La negoziazione è un'arte non una scienza. Ma seguendo questi principi massimizzi le 
probabilità di vendere al miglior prezzo possibile.



CAPITOLO 7 -  IL PRELIMINARE 
(COMPROMESSO)
Cos'è Il Compromesso
Avete trovato l'accordo sul prezzo. Perfetto. Ma non è finita. Ora serve formalizzare con il contratto 
preliminare o compromesso.

Cosa è: un contratto legalmente vincolante che impegna te a vendere, l'acquirente a comprare, a un 
prezzo concordato entro una data stabilita.

Differenza con rogito:

 Preliminare: mi impegno a vendere e comprare, promessa 
 Rogito: vendo e compro ora, trasferimento effettivo proprietà 

Timing: preliminare, poi 30-90 giorni dopo, rogito.

Perché È Importante

Il preliminare vincola entrambe le parti, nessuno può tirarsi indietro senza penali. Include caparra 
garanzia di serietà. Stabilisce condizioni precise: prezzo tempi modalità. Ti protegge legalmente.

Senza preliminare: accordo verbale uguale zero valore legale. Acquirente può sparire, tu hai perso 
tempo e altre opportunità.

Con preliminare: se acquirente si tira indietro perdi la caparra per 2. Se tu ti tiri indietro restituisci 
caparra per 2.

Chi Redige Il Preliminare

Opzione A: Notaio, consigliato.

Costo: 300-600 euro.

Vantaggi: massima sicurezza legale, clausole precise e aggiornate, registrazione immediata Agenzia 
Entrate.

Opzione B: Avvocato.

Costo: 400-800 euro.

Vantaggi: revisione legale accurata, negoziazione clausole specifiche.

Opzione C: Fai da te con modello online.

Costo: 0 euro.

Sconsigliato. Rischi di dimenticare clausole importanti.



Consiglio: investi 300-500 euro in un notaio o avvocato. Per una transazione da 200-300k è una 
spesa ridicola rispetto alla protezione che ottieni.

Cosa Deve Contenere Il Preliminare

1. Identificazione delle parti: nome cognome codice fiscale residenza tua venditore, nome 
cognome codice fiscale residenza acquirente o acquirenti.

2. Descrizione immobile: indirizzo completo, dati catastali foglio particella subalterno, 
superficie commerciale e calpestabile, pertinenze box cantina eccetera.

3. Prezzo e modalità pagamento.

Esempio: Prezzo totale 238.000 euro duecentotrentottomila così suddiviso. 12.000 euro versati alla 
firma del presente caparra confirmatoria. 226.000 euro al rogito di cui 190.000 euro tramite mutuo 
bancario, 36.000 euro in contanti tramite assegno circolare.

4. Data rogito: Il rogito notarile avverrà entro e non oltre il data solitamente 60-90 giorni dal 
preliminare presso il notaio nome o altro notaio scelto di comune accordo.

5. Caparra confirmatoria: La caparra versata ha natura confirmatoria pertanto se l'acquirente si 
sottrae all'obbligo di acquisto il venditore trattiene la caparra. Se il venditore si sottrae 
all'obbligo di vendita deve restituire il doppio della caparra all'acquirente.

6. Clausole sospensive, fondamentali. Queste proteggono l'acquirente e indirettamente anche 
te. 

Clausola mutuo: Il presente contratto è subordinato all'ottenimento da parte dell'acquirente di un 
mutuo ipotecario di almeno 190.000 euro entro data. In caso di mancata erogazione del mutuo per 
cause non imputabili all'acquirente il contratto si risolve e la caparra viene restituita all'acquirente.

Perché ti interessa: se acquirente non ottiene mutuo non puoi obbligarlo a comprare. Meglio 
clausola chiara.

Clausola conformità: Il venditore garantisce che l'immobile è conforme alla planimetria catastale e 
alle normative urbanistiche. Il contratto è subordinato alla verifica di conformità. In caso di 
difformità non sanabili il contratto si risolve.

Clausola assenza gravami: Il venditore garantisce che l'immobile è libero da ipoteche pignoramenti 
trascrizioni pregiudizievoli. In caso contrario il venditore dovrà cancellare prima del rogito a 
proprie spese.

Clausola APE: Il venditore consegnerà all'acquirente entro il rogito l'Attestato di Prestazione 
Energetica APE valido.

7. Stato immobile: L'immobile viene venduto nello stato di fatto e di diritto in cui si trova. 
L'acquirente dichiara di averlo visionato e accettato. Il venditore dichiara che l'immobile non 
presenta vizi occulti a sua conoscenza.



8. Spese: Le spese notarili e le imposte sono a carico dell'acquirente. Le spese per 
cancellazione eventuali ipoteche sono a carico del venditore.

9. Penali inadempimento: già coperto dalla caparra ma spesso si ribadisce.

10. Possesso e consegna: Il venditore consegnerà l'immobile libero da persone e cose 
entro la data del rogito. Le chiavi saranno consegnate contestualmente al rogito.

11. Foro competente: Per ogni controversia sarà competente il Foro di città.

La Caparra: Quanto E Perché

Importo standard: 5-10% del prezzo totale.

Esempio: prezzo 238k, caparra 12-24k mediamente 12-15k.

Perché 5-10%: meno di 5% troppo basso poca garanzia di serietà. Più di 10% troppo vincolante per 
acquirente difficile trovare liquidità immediata.

Quando si versa: alla firma del preliminare tramite assegno circolare intestato a te, bonifico 
bancario, assegno sconsigliato preferisci circolare.

Dove va: la caparra resta a te fino al rogito. Al rogito viene scalata dal prezzo totale.

Esempio: prezzo 238k meno caparra già versata 12k uguale saldo al rogito 226k.

Cosa Succede Se Qualcuno Si Tira Indietro

Scenario A: acquirente si tira indietro senza motivo valido.

Tu trattieni la caparra. Esempio: aveva versato 12k tu tieni 12k. Lui perde 12k tu guadagni 12k più 
rivendere la casa ad altri.

Scenario B: tu ti tiri indietro senza motivo valido.

Devi restituire il doppio della caparra. Esempio: aveva versato 12k tu restituisci 24k. Tu perdi 12k 
più possibile causa per danni ulteriori.

Scenario C: clausola sospensiva si verifica.

Esempio: banca nega mutuo all'acquirente. Contratto si risolve caparra restituita. Nessuna penale.

Scenario D: difformità o problemi scoperti.

Esempio: notaio scopre ipoteca non cancellata o abuso edilizio. Se tu non risolvi il problema entro i 
termini acquirente può ritirarsi senza penali caparra restituita.

Morale: assicurati che tutto sia in regola prima del preliminare.

Tra Preliminare E Rogito: Cosa Fare

Tuo compito venditore:

 Cancellare eventuali ipoteche se hai mutuo aperto 



 Risolvere eventuali difformità catastali se emerse 
 Far fare APE se non l'hai già 
 Coordinare con notaio per verifiche 
 Preparare casa per consegna se occupata sgombero 
 Organizzare volture utenze chiusura o voltura 

Compito acquirente:

 Ottenere approvazione mutuo 30-45 giorni 
 Preparare liquidità per saldo 
 Coordinare con notaio 

Tu non devi fare nulla attivamente se casa è già in regola. Aspetti che acquirente finalizzi mutuo.

Controllo Pre-Rogito

1-2 settimane prima, checklist tua:

 Ipoteche cancellate se applicabile 
 APE pronto 
 Casa pronta per consegna se abitata pianifica trasloco 
 Utenze: decidi se chiudere o lasciare volturare ad acquirente 
 Chiavi: prepara tutte portone casa cantina box 
 Documenti casa: libretti caldaia garanzie eccetera pronti per consegna 

Ultimo incontro con acquirente opzionale ma utile: Facciamo un ultimo sopralluogo insieme 1 
settimana prima del rogito? Così verifichiamo che tutto sia come concordato e nessuna sorpresa.

Trasparenza uguale fiducia uguale rogito senza intoppi.

Se L'Acquirente Chiede Modifiche Dell'Ultimo Minuto

Scenario: acquirente 1 settimana prima del rogito. Vorrei che la cucina rimanesse inclusa nel prezzo 
anche se nell'accordo non c'era.

Tua risposta: Capisco ma nel preliminare abbiamo concordato X. Non posso modificare condizioni 
a questo punto. Se vuole la cucina possiamo negoziare un aumento di prezzo più 3-5k o lei può 
acquistarla separatamente. Altrimenti manteniamo accordo originale.

Non accettare modifiche senza compenso. Acquirente sta testando la tua debolezza. Se cedi 
chiederà altro.

Quando Il Preliminare Può Essere Annullato

Cause legittime:

 Mutuo negato clausola sospensiva 
 Difformità urbanistica non sanabile 
 Ipoteca non cancellabile dal venditore 
 Vizi occulti gravi scoperti 



In questi casi contratto si risolve caparra restituita.

Cause non legittime:

 Ho cambiato idea acquirente o venditore 
 Ho trovato casa migliore acquirente 
 Ho ricevuto offerta più alta venditore 
 Non mi piace più acquirente 

In questi casi penali caparra chi si tira indietro paga.

Il Ruolo Del Notaio

Il notaio tra preliminare e rogito fa verifiche per conto dell'acquirente: verifica proprietà sei davvero 
il proprietario, controlla ipoteche pignoramenti, verifica conformità urbanistica e catastale, controlla 
APE, redige atto di vendita rogito.

Tu paghi il notaio? No lo paga l'acquirente salvo accordi diversi. Ma devi collaborare fornendo 
documenti richiesti.

Documenti Che Il Notaio Ti Chiederà

 Atto di acquisto quando hai comprato tu la casa 
 Planimetria catastale aggiornata 
 Visura catastale 
 APE valido 
 Certificato di abitabilità se post 1985 
 Delibere condominiali recenti se condominio 
 Rogiti precedenti se pertinenze acquistate separatamente 
 Dichiarazione conformità impianti se ristrutturato 

Quando: il notaio ti contatterà 2-4 settimane prima del rogito per richiederli.

Dove trovarli: atto acquisto nell'archivio notaio che fece il tuo rogito, planimetria richiedila online 
sister.agenziaentrate.gov.it o tramite geometra, APE se non l'hai fallo fare 120-250 euro serve 1-2 
settimane, resto archivio personale o amministratore condominio.

Costi Del Preliminare

Chi paga cosa:

Tu venditore:

 Redazione preliminare 150-300 euro se notaio avvocato diviso con acquirente 
 Registrazione preliminare 100 euro imposta di registro diviso con acquirente 
 Cancellazione ipoteche se applicabile 300-600 euro 
 Sanatorie aggiornamenti catastali se necessari 300-5.000 euro 

Acquirente:



 Sua parte redazione e registrazione preliminare 150-200 euro 
 Perizia mutuo 250-400 euro 
 Istruttoria mutuo 0-500 euro 

Totale tuo caso medio: 250-1.000 euro.

Timeline Tipo: Dal Preliminare Al Rogito

Giorno 0: Firma preliminare. Firmate contratto acquirente versa caparra 12k notaio inizia verifiche.

Giorno 5-10: Richiesta documenti. Notaio ti chiede documenti planimetrie atto acquisto eccetera tu 
li fornisci.

Giorno 15-20: Verifiche notaio. Notaio controlla tutto visure ipoteche conformità. Se emergono 
problemi ti avvisa.

Giorno 25-40: Acquirente ottiene mutuo. Banca delibera mutuo se clausola presente. Notaio riceve 
conferma.

Giorno 50-55: Preparazione rogito. Notaio redige atto di vendita. Tu prepari casa per consegna se 
abitata. Confermi data ora rogito.

Giorno 60: Rogito. Firma atto incassi saldo 226k consegni chiavi casa venduta.

Totale: 60-90 giorni dipende da clausole e tempistiche mutuo.

Recap Capitolo 7

 Il preliminare è contratto vincolante tra firma e rogito 
 Vincola entrambi venditore e acquirente 
 Include caparra 5-10% del prezzo 
 Chi lo redige: notaio 300-600 euro consigliato 
 Cosa contiene: identificazione parti, descrizione immobile, prezzo e pagamento, data rogito, 

caparra, clausole sospensive mutuo conformità gravami, stato immobile, spese, penali 
 Caparra: se acquirente si tira indietro tu trattieni, se tu ti tiri indietro restituisci doppio, se 

clausola sospensiva restituisci nessuna penale 
 Tra preliminare e rogito: tu cancelli ipoteche risolvi difformità prepari APE, acquirente 

ottiene mutuo prepara liquidità, notaio verifica tutto 
 Timeline: 60-90 giorni 
 Costi tuoi: 250-1.000 euro medio 

Il preliminare è il passaggio cruciale. Fallo bene con professionista clausole chiare. Protegge te e 
l'acquirente. Ne vale la pena.



CAPITOLO 8 - IL ROGITO E LA 
CHIUSURA
Il Gran Finale
Sei arrivato alla fine. Il rogito. Dopo mesi di preparazione annunci visite negoziazioni attese oggi 
trasferisci la proprietà e incassi. È il momento più importante. Non può esserci spazio per errori.

Cos'è Il Rogito

Il rogito o atto notarile di compravendita è il documento che trasferisce ufficialmente la proprietà 
della casa da te all'acquirente.

Prima del rogito tu sei proprietario. Dopo il rogito acquirente è proprietario.

È irreversibile quasi. Una volta firmato non torni indietro.

Quando Si Fa

Tipicamente 60-90 giorni dopo il preliminare come stabilito nel preliminare stesso. La data esatta è 
concordata tra te acquirente notaio.

Dove: nello studio del notaio.

Chi Deve Essere Presente

Obbligatori: tu venditore, acquirente o acquirenti, notaio.

Facoltativi: agenzia immobiliare se c'è, avvocato se lo vuoi.

Se non puoi essere presente puoi delegare con procura notarile costo 150-300 euro. Ma se possibile 
sii presente. È il tuo momento vuoi essere sicuro che tutto vada bene.

Quanto Dura

45-90 minuti in totale.

Cosa succede:

1. Notaio legge atto ad alta voce obbligatorio per legge 20-30 minuti 
2. Spiega clausole principali 5-10 minuti 
3. Risponde a domande 5-10 minuti 
4. Firme 5 minuti 
5. Scambio pagamenti 5-10 minuti 
6. Consegna chiavi 2 minuti 
7. Formalità post firma 10-15 minuti 



Preparazione Pre-Rogito

1 settimana prima, la tua checklist:

 Conferma data ora con notaio e acquirente 
 Prepara la casa per consegna 
 Se abitata completa trasloco casa vuota al rogito salvo accordi diversi 
 Pulizia finale non obbligatorio ma educato 
 Rimuovi tue cose anche da cantina box 
 Raccogli tutte le chiavi: portone principale, appartamento tutte le copie, cantina, box auto, 

cassetta posta se separata 
 Prepara documenti per consegna: libretti caldaia condizionatore, garanzie elettrodomestici se 

inclusi, manuali istruzioni cancello automatico allarme eccetera, contatti utili amministratore 
idraulico elettricista 

 Organizza utenze: decidi se chiudere o volturare parlane con acquirente, fai letture finali 
luce gas acqua, salda eventuali bollette in sospeso 

 Porta con te al rogito: documento identità valido, codice fiscale, preliminare copia, atto di 
acquisto originale quando hai comprato tu 

 Coordinate bancarie per pagamento: IBAN dove vuoi ricevere il saldo comunicato al notaio 
prima 

I Documenti Che Firmerai

1. Atto di compravendita il rogito. Documento principale. Contiene identificazione parti tu e 
acquirente, descrizione dettagliata immobile dati catastali confini mq eccetera, prezzo totale 
e modalità pagamento, dichiarazioni del venditore proprietà conformità assenza vizi, 
trasferimento proprietà, oneri e spese. Tu firmi ogni pagina più firma finale.

2. Dichiarazioni fiscali. Prima o seconda casa per acquirente impatta sulle tasse, conformità 
anti-riciclaggio, eventuali agevolazioni fiscali richieste dall'acquirente.

3. Quietanza pagamento. Dichiarazione che hai ricevuto il saldo concordato.

4. Se applicabile atto di mutuo. Se hai mutuo aperto sulla casa il notaio redige atto di 
estinzione contestualmente. Parte del ricavato della vendita va direttamente a saldare il tuo 
mutuo.

I Pagamenti Al Rogito

Al rogito si chiudono tutti i conti.

Tu ricevi dal notaio: saldo uguale prezzo totale meno caparra già versata.

Esempio: prezzo vendita 238.000 euro meno caparra già ricevuta al preliminare 12.000 euro uguale 
saldo al rogito 226.000 euro.

Come lo ricevi:



Opzione A più comune: bonifico bancario. Il notaio riceve il denaro dall'acquirente o dalla sua 
banca se ha mutuo, trattiene le imposte e le sue spese, poi gira il netto a te tramite bonifico. 
Tempistiche 1-3 giorni lavorativi dopo il rogito.

Opzione B: assegno circolare. Il notaio ti consegna assegno circolare intestato a te per il saldo. 
Tempistiche immediato ma devi andare in banca a incassarlo.

Mai contanti illegale sopra 2.000 euro.

Tu paghi se applicabile:

Costi al rogito:

 Saldo mutuo residuo se hai mutuo aperto. Esempio devi ancora 180k alla banca. Questo 
viene pagato direttamente dal notaio col ricavato della vendita. Tu ricevi 238k meno 12k 
caparra meno 180k mutuo uguale 46k netti. 

 Commissione agenzia se hai usato agenzia. 2-3% del prezzo finale uguale 4.760-7.140 euro 
su vendita 238k. Pagato al rogito o già saldato al preliminare dipende da accordi. 

 Cancellazione ipoteca se hai mutuo. Costo 300-600 euro per cancellarla formalmente dal 
registro immobiliare. 

 Conguaglio spese condominiali se dovute. Se hai spese condominiali non pagate o lavori 
straordinari in corso potrebbero essere conguagliate al rogito. 

Totale netto che incassi: prezzo vendita meno caparra già ricevuta meno mutuo residuo meno 
commissione agenzia meno spese varie uguale tuo incasso.

Esempio completo:

 Prezzo 238.000 euro 
 Caparra già ricevuta meno 12.000 euro 
 Mutuo da saldare meno 180.000 euro 
 Agenzia se usata meno 7.140 euro 
 Spese varie meno 800 euro 
 Netto a te 38.060 euro 

Questo è quello che arriva sul tuo conto dopo il rogito.

Durante Il Rogito: Cosa Aspettarsi

La lettura dell'atto: il notaio legge l'atto ad alta voce. Tutto. Può sembrare lungo e noioso. È 
obbligatorio per legge.

Ascolta con attenzione questi punti:

 Prezzo dichiarato quello concordato? 
 Descrizione casa corretta indirizzo mq dati catastali? 
 Tue dichiarazioni quello che hai dichiarato è vero? 
 Modalità pagamento corrispondono all'accordo? 
 Eventuali clausole particolari ci sono cose non concordate? 



Se qualcosa non torna ferma la firma. Scusi qui c'è scritto X ma noi avevamo concordato Y. 
Possiamo correggere? Il notaio correggerà prima di procedere. Non firmare se hai dubbi. Dopo è 
tardi.

Le firme: dopo la lettura si firma.

1. Tu firmi ogni pagina dell'atto più firma finale 
2. Acquirente fa lo stesso 
3. Notaio autentica le firme 

Fatto. La casa è venduta.

Lo scambio:

Tu consegni: tutte le chiavi portone casa cantina box, documenti libretti garanzie eccetera, eventuali 
codici allarme portone automatico.

Acquirente versa: il saldo tramite bonifico al notaio che poi gira a te.

La fine:

Congratulazioni. Hai venduto casa da solo senza agenzia risparmiando migliaia di euro.

Il notaio ti darà: copia atto rogito conservala in luogo sicuro, ricevuta pagamenti, conferma bonifico 
in arrivo se pagamento tramite bonifico.

Esci dallo studio. La casa non è più tua.

Dopo Il Rogito: Cosa Fare

Entro 24-48 ore:

 Verifica incasso bonifico. Controlla che il saldo sia arrivato sul tuo conto 1-3 giorni 
lavorativi. Se non arriva entro 5 giorni contatta notaio. 

 Chiudi voltura utenze. Se non l'hai già fatto chiudi contratti luce gas acqua o completa 
voltura ad acquirente. 

 Comunica ad amministratore condominio. La proprietà dell'appartamento dati è stata 
trasferita a nome acquirente. Da data rogito non sono più proprietario. 

Entro 1 mese:

 Aggiorna residenza se applicabile. Se la casa venduta era la tua residenza cambia residenza 
in nuovo indirizzo. 

 Conserva documenti. Rogito copia originale, ricevute pagamenti, quietanze. Conserva per 
almeno 10 anni per eventuali controlli fiscali. 

 Dichiara plusvalenza se applicabile. Se hai venduto entro 5 anni dall'acquisto e realizzi 
plusvalenza vendita maggiore di acquisto devi dichiararla nella prossima dichiarazione 
redditi. Esenzione se era prima casa e posseduta oltre 5 anni plusvalenza è esente. 



Problemi Che Possono Emergere Al Rogito

Problema 1: acquirente non ha liquidità completa. La banca non ha erogato tutto il mutuo. 
Soluzione: rogito si blocca. Si rimanda. Non firmare finché non c'è certezza pagamento completo.

Problema 2: difformità scoperte all'ultimo. Notaio c'è una difformità catastale non risolta. 
Soluzione: se sapevi ma non hai risolto uguale colpa tua. Acquirente può ritirarsi. Se non sapevi 
uguale notaio avrebbe dovuto avvisarti prima.

Problema 3: tu non puoi presentarti. Motivo improvviso malattia imprevisto. Soluzione: procura 
notarile urgente costosa 300-500 euro o rimandare rogito. Prevenzione: organizza bene non fissare 
rogito in date critiche.

Quando Qualcosa Va Storto Dopo Il Rogito

Rogito firmato uguale vendita conclusa. Ma possono emergere problemi:

Problema 1: acquirente scopre vizio occulto. Esempio 1 mese dopo scopre perdita tubo dentro 
muro. Cosa può fare: se dimostra che il vizio esisteva prima del rogito, era nascosto non visibile, tu 
ne eri a conoscenza e l'hai nascosto può chiederti risarcimento. Tua difesa: non ne ero a conoscenza. 
L'immobile era venduto visto e piaciuto. Prevenzione: non nascondere vizi. Se sapevi di problemi 
dichiarali nel preliminare.

Problema 2: contestazione da terzi. Esempio erede che non aveva firmato contesta la vendita. 
Soluzione: se notaio ha fatto verifiche corrette sei protetto. Responsabilità del notaio.

Problema 3: errori nell'atto. Esempio prezzo scritto sbagliato dati catastali errati. Soluzione: atto di 
rettifica redatto da notaio costo 200-500 euro.

Questi problemi sono rari se hai lavorato bene.

Quanto Costa Il Rogito Per Te

Costi sostenuti da acquirente non da te:

 Notaio 1.500-2.500 euro 
 Imposte registro ipotecarie catastali 2.500-10.000 euro dipende se prima seconda casa 

Costi sostenuti da te:

 Cancellazione ipoteca se hai mutuo 300-600 euro 
 Commissione agenzia se usata 2-3% prezzo 
 Eventuali sanatorie aggiornamenti last minute variabile 

Totale tuo senza agenzia: 300-1.000 euro.

Caso Studio: Vendita Completa Timeline

Esempio reale:



Gennaio: decidi di vendere prepari casa 2 settimane 600 euro Febbraio: pubblici annuncio ricevi 
contatti Marzo: visite 8 visite ricevi offerte Metà marzo: negoziazione accordo a 238k Fine marzo: 
firma preliminare ricevi caparra 12k Aprile maggio: acquirente ottiene mutuo notaio fa verifiche 
Giugno: rogito incassi 226k saldo

Totale: 6 mesi dalla decisione all'incasso.

Incasso netto:

 Prezzo 238.000 euro 
 Costi preparazione meno 600 euro 
 Costi preliminare rogito meno 800 euro 
 Mutuo residuo meno 180.000 euro 
 Netto 56.600 euro 

Se avessi usato agenzia:

 Commissione meno 7.140 euro 
 Netto 49.460 euro 

Risparmiato: 7.140 euro.

Più di 7.000 euro. Per 20-30 ore di lavoro distribuite su 6 mesi. Vale la pena no?

Recap Capitolo 8

 Il rogito è atto notarile che trasferisce proprietà irreversibile quasi 
 Dura 45-90 minuti 
 Preparazione 1 settimana prima: casa pronta chiavi pronte documenti pronti coordinate 

bancarie al notaio 
 Al rogito: notaio legge atto tu e acquirente firmate scambio chiavi pagamento 
 Incassi: prezzo meno caparra già ricevuta meno mutuo residuo meno commissioni meno 

spese uguale netto a te 
 Bonifico arriva 1-3 giorni dopo 
 Dopo: verifica incasso chiudi utenze conserva documenti 10 anni 
 Problemi post rogito: rari ma possibili vizi occulti contestazioni. Se hai lavorato 

onestamente e con notaio sei protetto 
 Costi tuoi: 300-1.000 euro senza agenzia 

Il rogito è il momento culminante. Lavoro di mesi si concretizza in 1 ora. Goditi il momento. Hai 
venduto casa da solo.



CONCLUSIONI
Sei arrivato alla fine
Se stai leggendo queste righe significa che hai percorso l'intero viaggio. Dalla preparazione della 
casa alla firma del rogito. Dalla prima foto all'ultimo bonifico. Ora sai esattamente come vendere 
casa da solo senza agenzia risparmiando migliaia di euro. Ma la vera domanda è: lo farai?

Il Bivio
Davanti a te ci sono due strade.
Strada A: La via comoda. Chiami l'agenzia. Deleghi tutto. Paghi 5.000-15.000 euro di 
commissione. Aspetti mesi. Accetti il prezzo che ti dicono. Subisci i loro tempi. Alla fine vendi ma 
ti chiedi e se avessi potuto fare meglio?

Strada B: La via del controllo. Investi 20-30 ore distribuite su 2-3 mesi. Prepari la casa. Crei 
l'annuncio. Gestisci le visite. Negozi direttamente. Risparmi 5.000-15.000 euro. Vendi in tempi 
uguali o migliori. Hai il controllo totale. Alla fine vendi e pensi ce l'ho fatta da solo.

Quale scegli?

Cosa Hai Imparato .

Facciamo un recap di tutto quello che ora sai fare:

Preparare la casa in modo professionale. Pulizia decluttering piccole riparazioni. Investimento 
minimo 300-1.000 euro impatto massimo.

Determinare il prezzo giusto. Ricerca comparabili calcolo euro al mq aggiustamenti. Strategia di 
pricing per massimizzare guadagno.

Creare annunci che vendono. Foto professionali titolo efficace descrizione completa. Pubblicazione 
multi-portale ottimizzazione.

Gestire visite e acquirenti. Filtrare perditempo qualificare contatti seri. Condurre visite professionali 
ottenere feedback.

Negoziare da venditore. Tattiche psicologia gestione offerte. Massimizzare prezzo senza perdere 
acquirente.

Gestire preliminare e rogito. Clausole fondamentali caparra tempistiche. Chiusura sicura e legale.

Hai una guida completa passo dopo passo.

I Numeri Che Contano

Rivediamo l'investimento vs il ritorno.



Investimento tempo:

 Preparazione casa 15-25 ore 
 Creazione annuncio 3-4 ore 
 Gestione contatti 5-8 ore 
 Visite 8-12 ore 
 Negoziazione più pratiche 4-6 ore 

Totale: 35-55 ore distribuite su 2-4 mesi.

Investimento denaro:

 Preparazione casa 300-1.000 euro 
 Annunci online 0-100 euro 
 Consulenze geometra notaio 500-800 euro 

Totale: 800-1.900 euro.

Ritorno:

 Risparmio commissione agenzia 5.000-15.000 euro 
 Possibile prezzo migliore controllo negoziazione più 2.000-5.000 euro 

Totale guadagno: 7.000-20.000 euro.

ROI: spesa circa 1.500 euro, tempo circa 45 ore, guadagno circa 10.000 euro media. Stai 
guadagnando circa 220 euro all'ora.

Conosci molti lavori che pagano così tanto?

Le Obiezioni Che Ancora Hai

Ma io non ho tempo. Hai davvero zero tempo per 45 ore distribuite su 3 mesi? Sono 3-4 ore a 
settimana. Meno di una serata. Se davvero non hai tempo va bene. Ma sii onesto: è mancanza di 
tempo o resistenza al cambiamento?

E se sbaglio qualcosa? Hai questa guida. Hai notaio che verifica tutto. Hai clausole che ti 
proteggono. Gli errori gravi sono quasi impossibili se segui i passaggi. Gli errori piccoli? Li fai 
impari correggi. Come in qualsiasi cosa.

Non sono bravo con le persone tecnologia burocrazia. Non serve essere esperti. Serve seguire le 
istruzioni. Tecnologia: se usi WhatsApp sai già fare tutto quello che serve. Persone: gli script che ti 
ho dato funzionano usa quelli. Burocrazia: il notaio gestisce tu fornisci documenti.

E se l'agenzia vende più velocemente? I dati dicono il contrario. Vendite private chiudono in 2-4 
mesi come quelle con agenzia spesso prima. Perché? Prezzo competitivo più comunicazione diretta 
uguale velocità.

E se nessuno compra? Allora non è problema dell'agenzia vs privato. È problema di prezzo troppo 
alto abbassa capitolo 3, casa mal preparata sistema capitolo 2, annuncio scarso migliora capitolo 4. 
L'agenzia non risolve questi problemi. Tu sì.



La Verità Che Le Agenzie Non Dicono
Le agenzie immobiliari hanno costruito un business miliardario 
su un segreto: non fanno niente che tu non possa fare.
Pubblicano su Portali immobiliari? Puoi farlo gratis.

Fanno visite? Tu conosci la casa meglio di chiunque.

Negoziare? Hai più interesse a massimizzare il prezzo di loro.

Gestiscono burocrazia? No la gestisce il notaio che paghi comunque.

Cosa fanno davvero? Ti risparmiano 20-30 ore di lavoro.

Vale 8.000 euro risparmiare 25 ore? Sono 320 euro all'ora.

Se guadagni più di 320 euro all'ora nel tuo lavoro forse ha senso delegare. Se no stai letteralmente 
regalando soldi.

Il Momento Della Decisione

Ora devi decidere.

Opzione A: chiudi questo libro chiami l'agenzia paghi la commissione. Nessun giudizio. È una 
scelta legittima se preferisci delegare.

Opzione B: usi questa guida vendi da solo intaschi il risparmio. Ci vuole impegno. Ma funziona.

Opzione C: ibrida. Fai il 90% da solo annuncio visite negoziazione ma deleghi una parte esempio 
foto professionali consulenza geometra eccetera. Risparmi 80-90% della commissione. 
Compromesso intelligente.

Non c'è scelta giusta o sbagliata. C'è solo la tua scelta. Ma almeno ora è una scelta informata non 
per paura o ignoranza.

Il Mio Augurio Per Te

Che tu scelga la strada A B o C il mio augurio è che tu venda la tua casa al prezzo giusto quello che 
merita non svenduto, in tempi ragionevoli 2-4 mesi non anni, senza stress con chiarezza e controllo, 
con soddisfazione sentendo di aver fatto la scelta giusta.

E se scegli di vendere da solo che questo libro ti accompagni in ogni passo. Quando prepari la 
prima stanza quando pubblichi l'annuncio quando ricevi la prima chiamata quando firmi il rogito. 
Che tu sia fiero di te. Perché avrai fatto qualcosa che il 90% delle persone pensa sia impossibile. Ma 
tu ora sai che non lo è.

L'Ultimo Consiglio

Se decidi di vendere da solo ecco l'ultimo consiglio che posso darti: non aver paura di chiedere 
aiuto quando serve.



Questo libro ti dà le fondamenta. Ma ogni casa ogni situazione ogni persona è diversa.

Se incontri un ostacolo: chiedi a un notaio, consulta un geometra, parla con un avvocato, chiedi 
consiglio a chi ha già venduto.

Vendere da solo non significa fare tutto da solo. Significa avere il controllo fare le scelte risparmiare 
il grosso. Ma puoi e dovresti chiedere aiuto su aspetti specifici. Spendere 200 euro per una 
consulenza che ti fa risparmiare 2.000 euro è intelligente. Regalare 8.000 euro a un'agenzia per non 
fare 20 ore di lavoro è meno intelligente.

Un'Ultima Storia

Ti lascio con una storia finale.

Anna 42 anni Milano. Anna doveva vendere l'appartamento dei genitori dopo che erano andati in 
pensione e si erano trasferiti al mare. Chiamò 3 agenzie. Tutte dissero vale 250k ma chiediamo 270k 
per avere margine. Commissione 3%.

Anna lesse questa guida. Fece la ricerca comparabili da sola. Valore reale 265k. Decise di provare 
da sola. Preparò casa 600 euro fece foto pubblicò a 268k.

In 3 settimane 7 visite. 2 offerte 258k e 263k. Negoziò accettò 263k. Preliminare rogito. Chiuso in 
2.5 mesi.

Incasso netto: 263.000 euro no commissione.

Se avesse usato agenzia: agenzia chiede 270k vende dopo 4 mesi a 260k commissione 3% uguale 
7.800 euro, netto 252.200 euro.

Differenza: più 10.800 euro vendendo da sola. Più di 10.000 euro. In meno tempo. Con controllo 
totale.

Anna mi scrisse: All'inizio avevo paura. Ma seguendo la guida step by step è stato più facile di 
quanto pensassi. Mi sento fiera. E ho risparmiato l'equivalente di 3 mesi di stipendio. Non tornerò 
mai più in agenzia.

Tu puoi essere la prossima Anna.

Siamo Alla Fine

Grazie per aver letto fino a qui. Significa che sei serio. Che vuoi davvero capire. Che non ti 
accontenti del si è sempre fatto così.

Questa guida è il frutto di 25 anni di esperienza dall'interno del sistema immobiliare. L'ho scritta 
perché credo che le persone meritino di sapere la verità.

La verità è che vendere casa da soli è fattibile non servono competenze speciali, conveniente 
risparmi migliaia di euro, più veloce spesso di quanto pensi, soddisfacente controllo e autonomia.

Ma richiede impegno. Se sei disposto a investire 30-50 ore del tuo tempo per risparmiare 5.000-
15.000 euro questa guida è tutto ciò che ti serve.



Ora la palla è nelle tue mani. Vendi casa da solo. Tieni il controllo. Intasca il risparmio. Ti auguro la 
migliore vendita possibile. Buona fortuna.

Roberto ,  già proprietario di agenzie immobiliari.



RISORSE UTILI
Siti e portali per pubblicare annunci
Portali immobiliari principali:

 Immobiliare.it: il più grande portale italiano 
 Casa.it: secondo portale per traffico 
 Idealista.it: terzo portale più alto di gamma 
 Subito.it: ottimo per privati annunci gratis 

Social media:

 Facebook Marketplace: gratis molti acquirenti 
 Gruppi Facebook locali: cerca compravendite tua città 

 TikTok

 Linkedin

Strumenti Per Valutazione

Valutazioni automatiche online:

 Immobiliare.it/valuta-casa: stima automatica gratuita 
 Idealista.it/valuta-il-tuo-immobile: stima gratuita 
 Agenzia Entrate OMI: dati ufficiali mercato immobiliare 

App Per Foto E Editing

App gratuite consigliate:

 Snapseed: editing foto facile e potente 
 Lightroom Mobile: editing avanzato gratuito 
 VSCO: preset naturali per foto immobiliari 

Professionisti Da Contattare

Quando serve aiuto professionale:

Geometra: per valutazione immobile 200-400 euro, per aggiornamento planimetria 300-600 euro, 
per verifiche conformità 300-500 euro.

Notaio: per preliminare 300-600 euro, per rogito pagato da acquirente, per consulenza preliminare 
100-200 euro.

Fotografo immobiliare: per servizio completo 150-400 euro solo se necessario.

Dove trovarli: Collegio Geometri locale, passa-parola, ricerca online verificando iscrizione albo.



Checklist Stampabili

Checklist preparazione casa:

 Pulizia profonda 
 Decluttering 50% oggetti 
 Piccole riparazioni 
 Illuminazione 
 Staging minimalista 
 Esterno se applicabile 

Checklist documenti per notaio:

 Atto di acquisto 
 Planimetria catastale 
 Visura catastale 
 APE valido 
 Certificato abitabilità 
 Delibere condominiali 
 Dichiarazione conformità impianti 

Checklist pre-rogito:

 Casa sgomberata 
 Chiavi raccolte tutte 
 Utenze organizzate 
 Documenti preparati 
 Coordinate bancarie comunicate 

FAQ Domande Frequenti
Quanto tempo ci vuole per vendere da soli? In media 2-4 mesi dalla pubblicazione annuncio al 
rogito. Simile o più veloce rispetto ad agenzia.

Quanto costa vendere da soli? 800-1.900 euro totali per preparazione consulenze e pubblicazioni. 
Contro 5.000-15.000 euro di commissione agenzia.

Devo pagare tasse sulla vendita? Dipende. Se vendi prima casa posseduta oltre 5 anni nessuna tassa 
su plusvalenza. Se vendi entro 5 anni dall'acquisto e realizzi plusvalenza devi dichiararla. Consulta 
commercialista.

Posso vendere se ho ancora il mutuo? Sì. Il mutuo viene estinto al rogito con parte del ricavato. Il 
notaio gestisce tutto.

Cosa succede se l'acquirente non ottiene il mutuo? Se hai inserito clausola sospensiva nel 
preliminare il contratto si risolve e restituisci la caparra. Nessuna penale per te.

Devo avere l'APE? Sì è obbligatorio. Costa 120-250 euro. Serve 1-2 settimane per farlo. Valido 10 
anni.



Glossario Termini Immobiliari
APE: Attestato Prestazione Energetica. Documento obbligatorio che certifica efficienza energetica 
immobile.

Caparra confirmatoria: Somma versata dall'acquirente al preliminare tipicamente 5-10% del prezzo. 
Vincola entrambe le parti.

Compromesso: Altro nome per contratto preliminare.

Planimetria catastale: Disegno tecnico dell'immobile registrato al catasto. Deve essere conforme 
allo stato reale.

Preliminare: Contratto che impegna venditore e acquirente alla compravendita. Precede il rogito di 
60-90 giorni.

Rogito: Atto notarile che trasferisce ufficialmente la proprietà. Irreversibile.

Visura catastale: Documento che identifica immobile con dati catastali foglio particella subalterno.

DISCLAIMER LEGALE
Questa guida fornisce informazioni generali sulla vendita immobiliare da privato in Italia. Non 
costituisce consulenza legale fiscale o immobiliare professionale.

Le informazioni contenute sono basate sull'esperienza dell'autore e sulla normativa vigente al 
momento della pubblicazione 2026. Le leggi e regolamenti possono cambiare.

Per situazioni specifiche o complesse si consiglia di consultare professionisti abilitati: notaio per 
aspetti legali, commercialista per aspetti fiscali, geometra o perito per valutazioni tecniche.

L'autore e l'editore declinano ogni responsabilità per eventuali danni diretti o indiretti derivanti 
dall'uso delle informazioni contenute in questa guida.

Ogni vendita immobiliare è diversa. I risultati passati non garantiscono risultati futuri. I risparmi e i 
tempi indicati sono medi e possono variare.

Si consiglia di verificare sempre le informazioni con fonti ufficiali e professionisti del settore prima 
di prendere decisioni importanti.
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