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fho Sergio Di Tommasi: «Consigli ai venditori e agli acquirenti. Se devi vendere chiamamil!»

Casa, ¢ il momento giusto: non temere di fare Ia tua offerta!

{ numeri della crisi immobiliars, la situazione nel Rhodense; ['italiano crede nell investimento immeobiliare

RHO ([ces) La crisi del

mercato immohiliare

inizia nel 2007 dove si

sono evidenziate |e

prime  riduzioni  sul

numero dele com
pravendite, e conti

nua ancora oggi, per

capire meglio la situa-

Zione in cui ¢l trovia-

mo, facciamo parlare

i numeri: dall'inizio

della crisi ad oggi le
compravendite sono

scese da oltre
200.000 nel 2006, al

le 600.000 di oggi,

con una niduzione di

circa il 25%, siamo
ritornati, come nume-

ro di compravendite,

al livello del 1999.

Ma noi Rhodensi viviama in
urlisola felice, infatti nel primo
tnmestre 2011, eancora prima,
negli ultimi mesi del 2010, il
nostro mercato immaobiliare &
stato in controtendenza col
mercato nazionale, voglio dire
che nella nostra zona abbiamo
avuto un incremento (anche se
modesteo) delle vendite immo-
biliari, inoltre, 1 valori immo-
biliari delle nostre case hanno
tenuto abbastanza bene i colpi
della crisi, Ci sono state anche
celle cencause a determinare
questa tenuta, cause locali e
nazional, la Fiera di Rho, I'E-
Xpo, le infrastrutture legate a
questi due eventi, le banche
hanno cominciato ad erogare
qualche mutuo in piu, la sen
sazione positiva che siamo alla
fine della crisi, | prezzi degli
immobili che in ogni caso si
sono ridotti in modo sensibile, |
tassi d'interesse con caratte-
ristiche positive eccezionali (al
di & del piccolo ntocco appena
stabilito dalla BCE, 0.26%), la
grande disponibilitd di immo
bili in vendita, tutti segnali che
portano ad averg un mercato
immaobiliare interessante, so-
prattutto per gl acquirenti.

C'& anche da dire che il mat-
tone rimane sempre il miglior
investimento, infatti da un'in-
dagine condotta dal Censis, in
collaborazione con Confoom-
mercig, risulta che Il 31.7% de-
gh italiani crede che [nvesti-

mento immohiliare sia il mi
gliore in assoluto!

n guesto momento tra |'ac-
guirents ed il venditore & inatto
una guerra di trincea; infatti da
una parte ¢ sono | venditori
che non si rassegnano ad ade-

guare il prezzo al
nuove mercato, e
sone | che aspetta-
no “l'amatore’ dal-
I"altro late ¢l sono gli
acquirenti che
aspettano che i praz-
Zi siriducano ancora
un po’. Questo porta
ad unc blocco di
mercato che non fa-
vorisce nessuna
delle due parti.

A fromte di quanto
sopra vorrei fornire
alcuni consiglial pro-
tagonisti del merca-
to immaobiliare:

AIFACQUIREN-
TE

1. La prima cosa

che un acquirente deve sa-
pere & quanto puo spendere.
Prima di cercare |a tua casa
rivolgiti prima ad una banca o
ad un broker finanziario e chie-
di dettagliatamente: quanto
puci ottenere come mutuo, i
tempi, i costi, ecc.. Inoltre devi
anche capire gquanto costa
comprare casa in termini di
spese accessore: il notaio, la
tassa di registro, l'agenzia, il
trasloco, i lavor di ristruttiura-
zione ecc.

2. Se l'acquisto & subordi-
nato alla vendita della casa,
bisogna assolutamente prima
vendere, ritirare la proposta
d'acquisto, fare il preliminare
e, con i soldi in mano e con la
certezza della data di conse-
gna della tua casa, andare a
fare il nuovo acquisto. Muo-
vers: prima di aver venduto &
termnpo perso!

3. Quando hai trovato la tua
nuova casa, quella che ti piace,
quella che emozionalmente ri-
sponde di pit alle tue esigenze,
fai la tua proposta, non aver
paura di offrire quello che trovi
giusto, e se posso darti un
consiglio, accompagnala an-
che da due righe scritte in cui

spieghi | motivi della tua con
trofferta, insomma urmanizza la
tua proposta d'acguisto, po-
tresti avere una felice sorpre-
sa!

4. Cercare casa con una
agenzia immobiliare oggi da
maggiori sicurezze: Gli agenti
conoscono bene la situazione
dell’immohile, anche dal punto
di vista ipotecario e catastale,
conoscono bene anche le mo-
tivazioni del venditore e ti pos-
sono dare ottimi consigli, con-
sidera che I'agente immobilia
re guadagna quando ha ven-
duto per cui fard di tutto per
farti chiudere al meglio la tua
proposta.

Al VENDITORE:

1. Metti la casa in vendita al
giusto prezzo. Mon & vero che
oggi non si vende, I| mercato
c'e, & cambiato ma c'e; devi
adeguare il prezzo alla nuova
situazione di mercato, esisto-
no dei limiti invalicabili che de-
terminano il valore del tuo im-
mobile Non si possono wen-
dere case d 25 anni ad un
prezzo uguale o superiore al
nuovo, & follia allo stato pure,
non le comprerd mai nessuno.
Empure tanti venditor senao an-
cora li dopo dueftre anni a do-
mandarsi perché non riescono
avendera,

2. Prima di rifiutare un’of-
ferta pensaci bene. Confron
tala con le altre proposte se a
song state, perche se sono
due anni che cerchi di vendere
e nessuno ti ha mai fatto un'of-
ferta, prima di rifiutare quella
che hai di fronte, pensaci dieci
volte, domani potresti pentirti
di averla rifiutata e trovarti co-
stretto ad accetlarne un'altra
ancora piu bassa. In ogni caso
vai in trattativa, fai la tua con-
trofferta, insomma discutila e
se hai un buon agente immo-
biliare. .. fidati di lui!

3. Il mercato immobiliare &
variabile. Se hai in vendita la
tua casa da oltre un anno fatti
fare una nuova stima da un
agente immabiliare; cerca d
capire con che agente immo-
biliare stai lavorando, la stima
di oggi deve tener conto diuna
analisi comparativa di mearcato,

non s pud solo dire il valore,
ma un buon agente immobi

liare fard delle comparazioni
con il nuovo, I'usato e conivari
listini a sua disposizione. E' la
somma di tutto questo che pro-
duce il nuovo valore di com-
mercializzazione dell immaobile
e che 1 permetterd di ven-
dere.

4, Prepara la tua casa per le
visite. || principio fondamen-
tale & non ¢l vieng mal con-
cessa una seconda possibilita
di fare una buona prima im

pressions, ¢ sono alcune cose
che si possono fare per avere
un vantaggio sugli altri proprie-
tari che cercano di attirare I'at-
tenziona degli acquirenti. S
chiama “"HOME STAGING? ed
eappuntol’arte divalorizzare e
proprietd immobiliari miglio
rando I'immagine della casa, in
modo da favorime la wvendita o
la locazione in tempi pil brevi.
E strano che, quando devo
venders la mia automobils, la
porto a lavare, do la cera sulla
carrozzera, cambio | tappetini,
mettoil profumao, e cosl via! E'
normale, la fanno tutti, Invece
quando vendo la casa non fac
cio nulla... Lacquisto della ca-
sa & un'emozione, dobbiamo
far si che I'emozione si ma-
nifesti.

Per ogni e gualsiasi problema-
tica immobiliare, non esitare a
contattarc, la GIAnEN LOSE-
RIMM metie a tua disposizio-
ne GRATUITAMENTE: un pe-
rito immobiliare per la valu-
tazione e per capire i tempi d
vandita; 20 agenti immaobi-
liari in grado di soddisfare ogn
lua necessitd, un geometra
per le pratiche catastali le cer-
tificazioni energetiche, le suc-
Cession; un avvocato per tut-
te le problematiche legali ine-
renti I'immaobile; e perfinire un
broker finanziaro che ti pud
indirizzare sul tipo di mutuo
che fa per te. Tutto questo a
costo zero!

E se desiden vendere la lua
casa, parla con chi di case se
ne intende, chiamami allo
02 93500859, cppure passa a
trovarmi, i miei uffici sono in
Rho Piazza San Vittore al n. 23,
chied di Sergio Di Tommasi,
sono agente immobiliare da
19821
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