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INCIPIT

Se cerchi una casa da acquistare ma hai paura di sbagliare, se sei bloccato dal timore di 
trovarti coinvolto in problemi, se non sei capace di prevedere le potenzialità di un immobile o 
come intervenire per migliorarlo, e quindi non sei sicuro se è quello giusto, non ti preoccupare, 
è solo perché non hai gli strumenti necessari.

Questo libro vuole essere la tua guida, accompagnandoti fino all’ottenimento del risultato, 
aiutandoti a non correre rischi, ad operare sempre in sicurezza, con la garanzia e la consapevo-
lezza di essere certo di aver acquistato il bene di cui avevi bisogno.
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PREFAZIONE

Non innamorarti dell’operazione
devi comperare un vino adatto al piatto, buono e di qualità!

Giovanni scuderi

Oggi chi cerca un immobile per il proprio uso, per metterlo a reddito o per rivenderlo, 
deve	possedere	degli	strumenti	specifici	che	gli	permettano	di	essere	in	grado	di	selezionare,	
all’interno	del	mercato,	quello	che	corrisponde	maggiormente	alle	proprie	esigenze	abitative	e	
che rappresenti magari un vero affare. Da sempre le persone acquistano immobili per viverci, 
soprattutto in Italia dove la casa costituisce un obiettivo da raggiungere, ma ultimamente sem-
pre più persone si avvicinano al mondo immobiliare anche in veste di imprenditore, spesso 
però	 senza	 possedere	 le	 conoscenze	 tecniche	 e	 legali,	 che	 permettano	 loro	 di	 non	 incorrere	
in problemi. L’acquisto di un immobile sia fatto per sé o per la rivendita è, infatti, una scelta 
complessa,	che	implica	la	conoscenza	di	molti	elementi	e,	come	per	ogni	attività,	per	evitare	
possibili ostacoli e rischi, che in questo campo sono frequenti, occorre essere preparati ed avere 
una patente all’acquisto sicuro.

sia che decidiate di investire i vostri capitali in una casa per viverci, oppure per rivenderla, 
con	questo	libro	vi	forniamo	tutti	gli	strumenti	necessari,	affinché	possiate	arrivare	a	concludere	
l’operazione	con	successo	e	in	sicurezza	ed	essere	certi	che	è	la	scelta	giusta	e	arriverete	a	cono-
scere	quali	possano	essere	le	migliorie	architettoniche	e	distributivo/funzionali	che	andranno	a	
valorizzare	l’immobile	adattandolo	alle	esigenze	dei	suoi	fruitori.

Per chi invece dovesse decidere di diventare imprenditore, ossia di investire negli immobili, 
in	modo	continuativo,	effettuando	più	operazioni	all’anno	con	 l’obiettivo	di	ottenere	un	gua-
dagno, anche importante, le cose sono più complesse, perché l’investitore non deve valutare 
il soddisfacimento dei bisogni familiari propri, ma, individuato il target di riferimento, dovrà 
selezionare	 l’immobile	 con	 la	migliore	 reddittività	 e	 che	 sia	velocemente	 rivendibile.	Questa	
operazione,	oggi,	è	sempre	più	difficile	a	causa	della	concorrenza,	ragion	per	cui	occorre	essere	
ancora più preparati ed esperti, evitando così di inseguire gli immobili facili, come fanno i prin-
cipianti,	e	cioè	tutti	quegli	immobili	già	pronti	all’uso,	belli	e	finiti,	ma	ricercando	invece	quelli	
con problematiche tecniche e legali, come ad esempio da ristrutturare, in fase di cantiere e da 
ultimare,	quelli	che	necessitano	di	un	cambio	di	destinazione	d’uso	(es.	da	commerciale	a	resi-
denziale),	il	frazionamento	di	un	appartamento	di	grosse	dimensioni	in	più	alloggi,	i	seminterrati,	
i	sottotetti	e	gli	immobili	con	abusi	edilizi.

Consapevoli	che	la	materia	edilizia	è	molto	complessa	e	ampia,	abbiamo	reso	piacevole	e	
più semplice il percorso, usando sempre esempi e casi reali, oltre ad esserci ispirati al mondo 
del	vino	(siamo	appassionati	e	Giovanni	è	anche	un	sommelier),	utilizzando	il	metodo	con	delle	
similitudini per facilitare l’approccio al mondo degli immobili.
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CAPITOLO 1

LA SOLUZIONE

Non devi scegliere il «vino da tavola»,
ma il Barolo perché con il tempo da sempre ottimi risultati.

Cristina Germani

1.1. La patente all’acquisto
Come si deve fare quando si impara a guidare un’autovettura, anche chi si avvicina al mondo 

delle case deve conoscere bene la materia, non solo in forma teorica, ma anche pratica. Occorre 
imparare ad esaminare in maniera oggettiva tutti gli elementi che compongono il complesso mon-
do	dell’immobiliare.	Quest’esame	inizia	prima	di	tutto	dall’analisi	dei	bisogni	del	cliente/utente	
finale	dell’immobile	da	acquistare,	dalla	verifica	dei	documenti	cartacei	per	accertarne	la	rego-
larità,	dall’esame	dello	stato	conservativo	dei	luoghi,	dalla	valutazione	del	costo	delle	eventuali	
opere	edilizie	da	effettuare	nell’immobile	per	migliorarlo	e	renderlo	appetibile	per	la	rivendita,	ed	
infine	imparare	a	redigere	il	business plan che è il bilancio economico di previsione dei costi che 
dovranno essere sostenuti, comparati con il possibile valore di rivendita ottenuto dall’analisi del 
mercato,	in	modo	da	stabilire	se	l’operazione	è	economicamente	sostenibile	e	porta	ad	un	utile.

Esiste	una	differenza	tra	bisogni/esigenze	di	chi	cerca	casa	per	abitarvi,	da	quelli	di	chi	la	
cerca	per	guadagnare	con	 la	 rivendita,	 in	quanto,	nel	primo	caso,	 il	prezzo	di	acquisto	non	è	
essenziale,	mentre	nel	secondo	diventa	la	base.	In	comune,	invece,	hanno	entrambi	la	necessità	
di	 sapere	scegliere	un	 immobile,	ed	essere	 in	grado	di	capire	 le	sue	potenzialità,	 in	modo	da	
poter	decidere	se	l’operazione	è	meritevole	di	essere	approfondita.	Per	fare	una	valutazione	di	
questo	genere	sono	necessarie	delle	competenze	specifiche	che	vi	consentiranno	di	verificare 
e vedere quali possano essere gli elementi che potrebbero condurre a migliorare l’immobile in 
esame,	quali	la	funzionalità	distributiva	e	le	sue	potenzialità,	come	ad	esempio	la	possibilità	di	
frazionarlo	in	unità	immobiliari	più	piccole,	la	possibilità	di	creare	un	secondo	bagno,	di	aprire	
una	finestra,	di	incrementare	il	numero	di	camere	dividendo	quelle	troppo	grandi	per	le	esigenze	
di	oggi,	di	poter	richiedere	un	cambio	della	destinazione	d’uso,	di	recuperare	una	soffitta,	un	
sottotetto,	di	trasformare	un	laboratorio	o	un	deposito	in	abitazione	o	la	possibilità	di	aggiungere	
un volume al fabbricato.

Le	competenze	specifiche	che	occorre	possedere	per	fare	queste	ed	altre	valutazioni	che	ve-
dremo	di	seguito	consistono	di	nozioni	di	base,	tecniche	e	legali,	che	vi	permetteranno	di	capire,	
da	soli,	già	in	occasione	del	sopralluogo,	senza	l’aiuto	di	un	tecnico	almeno	in	questa	fase,	quali	
siano	gli	interventi	edilizi	da	effettuare	così	da	incrementarne	il	valore,	conoscendo	anche	in	via	
orientativa	i	costi	da	sostenere	per	eseguirli	e	valutare,	in	base	alla	documentazione	che	vi	verrà	
mostrata,	se	l’immobile	è	privo	di	insidie	sotto	il	profilo	legale.	Insomma	diventerete	dei	veri	
sommelier immobiliari, in grado di capire dall’esame organolettico di un vino en primeur (prima	
della	sua	commercializzazione),	se	è	una	buona	scelta,	perché	possiede	le	potenzialità	per	ottene-
re i tre bicchieri dalla guida del Gambero Rosso, e potrà diventare così un prodotto da proporre 
sul	mercato,	adatto	al	pranzo	che	abbiamo	programmato,	oppure	è	da	evitare.

CLICCA per maggiori informazioni
… e per te uno SCONTO SPECIALE



COMPRAVENDITA IMMOBILIARE – INVEsTIRE CON sTILE IN IMMOBILI14

Prendere al volo la prima bottiglia di vino da tavola che troviamo sullo scaffale del supermer-
cato,	pronto	per	essere	servito,	magari	solo	considerando	il	basso	prezzo,	senza	badare	se	bianco	
o	rosso,	fermo	o	mosso,	privi	di	conoscenze	sull’abbinamento	al	cibo	e	senza	curarsi	dei	bisogni	
ed	esigenze	di	chi	lo	gusterà,	sembra,	a	prima	vista,	la	soluzione	più	semplice,	non	bisogna	essere	
esperti,	porsi	domande,	avere	esperienza,	occorre	solo	soddisfare	il	bisogno	di	bere	un	bicchiere	
vino. Purtroppo con questo criterio si rischia di pentirsi al primo sorso, perché si scopre che il 
vino	è	inadatto,	non	si	abbina	al	piatto	cucinato	e,	se	si	decide	di	rivenderlo	ad	un	cliente	finale,	
scoprire	che	quest’ultimo	non	lo	apprezza,	così	che	la	nostra	ipotetica	fonte	di	guadagno	o	di	
bisogno abitativo in realtà non c’è.

Acquistare	 invece	 un	 vino,	 seguendo	 fin	 dall’inizio	 le	 competenze	 fornite	 da	 un	 somme-
lier professionista,	adottando	i	giusti	criteri	per	valutarlo,	ipotizzando	già	in	fase	preventiva	il	
cliente	a	cui	proporlo,	 il	cibo	a	cui	abbinarlo,	se	bianco	o	rosso,	 la	zona	geografica,	permette	
di	avere	maggiori	possibilità	di	selezionare	quello	adeguato,	dell’annata	migliore	rispetto	alle	
esigenze,	sapendo	già	le	sue	potenzialità	cibo/vino,	e,	se	a	questo	si	aggiunge	in	fase	conclusiva	
anche	l’attenzione	ai	particolari	come	la	temperatura	di	servizio,	il	modo	di	servirlo	e	proporlo,	
permette	con	certezza	di	ottenere	delle	grosse	soddisfazioni	anche	al	cliente	finale	che	lo	berrà,	
consentendoci	così	di	poter	vendere	a	prezzi	anche	maggiori	rispetto	alla	media	del	mercato,	se	
si è imprenditori, o, se per se stessi, godersi un immobile sognato tranquilli e sereni.

Questo	approccio	al	vino,	vale	per	tutti	i	beni,	anche	quelli	immobiliari,	e	ci	obbliga	ad	essere	
preparati	nel	settore,	per	avere	la	consapevolezza	di	ciò	che	si	sta	acquistando,	ma	occorre	neces-
sariamente	possedere	gli	strumenti,	che	ci	permettono	di	essere	nelle	condizioni	di	comprendere	
nella	sua	complessità	 l’immobile	 in	 tutti	 i	suoi	aspetti	che	non	sono	solo	 le	potenzialità	e	gli	
elementi di pregio, ma anche i difetti, e gli eventuali miglioramenti da apportare, così da essere 
in grado da soli, di acquistare un bene che soddisfa i bisogni ed ottenere un risultato garantito.

Oggi	la	scelta	e	la	selezione	dell’immobile	da	acquistare,	in	un	mercato	abbondante	di	propo-
ste,	ha	necessità	essere	affrontato	con	una	base	solida	di	conoscenze	tecniche	e	legali,	strategie	
affinate	e	precise,	evitando	di	trovarsi	immobili	invendibili,	e	non	adottando	solo	la	strategia	del	
prezzo più basso, così magari da non riuscire a recuperare nemmeno l’investimento.

La	convinzione	comune	e	diffusa,	che	scegliere	la	casa	per	guadagnare	o	per	il	proprio	uso	
sia	semplice	e	non	occorre	una	preparazione	adeguata,	sta	conducendo	molte	persone	a	diven-
tare	imprenditori	immobiliari,	illusi	che	sia	un	gioco	da	ragazzi,	così	da	invogliare	sempre	più	
persone ad acquistare, e facendo un paragone sempre con il mondo dei vini, stanno arrivando a 
frotte al supermercato per svuotare gli scaffali del vino da tavola, determinando così non solo il 
rialzo	del	prezzo	del	bene,	che	per	la	legge	di	mercato	aumenta	con	la	diminuzione	dell’offerta,	
ma	esponendoli	a	rischi,	perché	essendo	sprovvisti	della	conoscenza	della	materia,	si	trovano	a	
possedere	immobili	inadeguati	alle	esigenze,	spesso	coinvolti	in	guai	legali,	con	il	risultato	di	
avere acquistato beni privi delle caratteristiche desiderate e del sognato ritorno economico. Oggi 
è assolutamente necessario, per chi decide di acquistare un’immobile, indipendentemente dallo 
scopo, essere preparati, perché si corre il serio rischio di incappare in problematiche che non solo 
possono pregiudicare l’affare, ma anche innescare cause legali che possono durare anni.

È	quindi	necessario,	anzi	diremmo	obbligatorio,	soprattutto	per	chi	vorrà	operare	in	maniera	
imprenditoriale	avere	una	buona	preparazione	legale	e	tecnica,	volta	a	capire	preventivamente	i	
problemi,	e	almeno	le	basi	progettuali	per	riuscire	a	vedere	le	criticità,	i	vantaggi	e	le	potenzialità	
che	un	 immobile	possiede,	così	da	capire	da	soli,	 risparmiando,	almeno	nella	 fase	 iniziale,	 il	
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CAPITOLO	 2

L’ACQUISTO CONSAPEVOLE

Il bere vino puro calma la fame.

Ippocrate

2.1. Da amatore a professionista: il sommelier immobiliare
Oggi è possibile scegliere che abito indossare nell’attività imprenditoriale, ossia se rimanere 

un amatore,	un	soggetto	che	effettua	qualche	sporadica	operazione	immobiliare	all’anno,	magari	
solo per scegliere la casa in cui andare ad abitare, così come un amatore di vini si limita ad assag-
giare poche tipologie di vino, guidato solo dal proprio gusto e dal proprio istinto, oppure diventare 
un sommelier immobiliare, un professionista che guadagna acquistando e vendendo immobili più 
volte	all’anno.	Entrambe	le	figure	devono	possedere	le	basi	per	affrontare	il	mercato	immobiliare,	
un’infarinatura	della	legislazione	edilizia	tecnica	e	una	mentalità	forte,	che	è	la	capacità	di	assu-
mersi	il	rischio	di	agire,	abbinata	alla	flessibilità	nel	riconoscere	le	sfide,	superarle,	effettuando	
anche	veloci	cambiamenti	in	caso	di	errore	o	modifica	delle	condizioni	iniziali.

se quello che ti preoccupa avvicinandoti alle case è l’impegno e lo studio per arrivare in 
sicurezza	al	risultato,	sappi	che	la	mappa che ti offriamo con il libro ti permetterà di raggiungere 
il tuo scopo più rapidamente, riuscendo ad individuare con sorprendente facilità, le opportunità 
di	un	buon	investimento	e	senza	rischio.

Capirai che, come il sommelier ha la capacità e la professionalità di scegliere il vino, ap-
prezzarlo	e	capirlo,	attraverso	una	valutazione	a	360°,	pensando	sia	all’acquirente	che	all’abbi-
namento	con	il	piatto,	utilizzando	come	strumenti	di	valutazione	tutti	i	sensi	che	sono	la	vista,	
l’udito,	l’olfatto,	il	gusto	e	il	tatto,	abbinati	alla	propria	conoscenza	del	vino,	anche	tu	sarai	nelle	
condizioni	di	selezionare	solo	gli	immobili	che	ti	daranno	un	ottimo	rendimento.

Il	sommelier	immobiliare	è	la	figura	del	futuro,	colui	che	sarà	capace	di	individuare	sul	libero	
mercato o nei portali delle aste, gli immobili che possiedono le caratteristiche ottimali per gua-
dagnare,	che	in	genere	sono	quelli	che	prevedono	un	intervento	edile,	una	valorizzazione	edilizia	
per trasformarli in pezzi unici	e	differenziarsi	dagli	altri	sul	mercato,	e	che	permettono	anche	di	
venderli,	per	velocizzare	l’operazione,	anche	ad	un	prezzo	inferiore	del	20%	rispetto	a	beni	simili.

Il	 trend	 delle	 offerte	 immobiliari	 è	 in	 continua	 crescita	 ma	 in	 genere	 il	 95%	 di	 queste	
costituisce un’offerta per chi cerca la prima casa per andare a viverci, e solo una piccolissima 
parte	pari	al	5% sono, invece, quelle che permettono realmente di ottenere un utile.

Oggi	con	 l’informazione	diffusa	non	è	difficile	 imparare	 la	professione	di	 immobiliarista,	
attraverso corsi, libri, seminari, anche se, attualmente, sul mercato siamo gli unici architetto ed 
avvocato che forniamo un valore aggiunto rispetto a questo panorama, in quanto spieghiamo, 
guidiamo ed aiutiamo ad individuare velocemente l’affare tra tutte le innumerevoli proposte, 
così	da	guadagnare	da	subito,	attraverso	competenze	che	dipendono	dall’esperienza	lavorativa	
sul campo, dallo studio, aggiornamento e approfondimento cui le nostre professioni quotidiana-
mente ci obbligano.
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Oggi	i	metodi	di	acquisto	per	chi	vuole	essere	immobiliarista	sono	diversi;	se	fino	a	pochi	
anni fa si vendeva su carta prima di costruire, si faceva il saldo e stralcio facilmente, si parteci-
pava alle aste vincendo, ora i tempi sono cambiati e le aste sono sovraffollate con un rapporto 
1/10	di	aggiudicazione,	le	operazioni	di	saldo	e	stralcio	sono	piene	di	concorrenti,	complesse	e	
solo	poche	si	concludono,	in	quanto	vincolate	dall’ottenimento	di	benestare	difficili	da	ricevere,	
sia	dell’esecutato	che	dai	creditori,	a	cui	si	aggiunge	anche	la	complicazione	di	contattare	l’ese-
cutato in quanto spesso gli immobili sono già liberi prima dell’asta.

Per ottenere risultati vincenti e guadagnare con gli immobili oggi è quindi necessario puntare 
a nuove strategie, sapendo scegliere tra quelli che hanno problemi, sia in termini tecnici che le-
gali,	ad	esempio	da	migliorare	con	interventi	edilizi,	sanare	abusi,	da	frazionare,	ancora	in	fase	di	
cantiere,	ragion	per	cui	occorre	una	buona	preparazione,	appresa	non	solamente	con	l’esperienza	
diretta sul campo ma con lo studio e l’aggiornamento normativo che solo la libera professione 
come la nostra obbliga.

RICORDA DOVE C’È UN PROBLEMA C’È L’OPPORTUNITÀ

Il	nostro	 impegno	 in	questo	manuale	è	quello	di	affiancarti	affinché	 tu	possa	scegliere	ed	
essere capace in modo autonomo di valutare le opportunità che ci sono, così da trovare affari 
redditizi,	sia	sul	libero	mercato	che	nelle	procedure	esecutive. Gli strumenti che occorre appren-
dere sono tre:

NOZIONI TECNICHE + NOZIONI LEGALI + NOZIONI MARKETING

Il percorso è strutturato per insegnarti ad individuare correttamente l’immobile, operando at-
traverso	delle	scelte	che	vanno	a	scremare	l’innumerevole	offerta,	così	da	focalizzarci	sul	solo	20%	
degli immobili, ossia quelli che effettivamente meritano un successivo approfondimento, anche 
con	la	redazione	di	un	business plan. Imparerai a riconoscere quelli da evitare rispetto alle opportu-
nità,	così	da	diventare	un	buon	professionista	con	strumenti	adatti,	affinché	tu	possa	per	operare	con	
precisione,	così	da	differenziarti	dalla	massa	ed	arrivare	a	guadagnare	in	sicurezza	e	senza	rischi.

2.2. Le basi
C’è	chi	aspira	a	fare	molte	operazioni	nel	corso	di	un	anno,	e	chi	invece	magari	solo	una	per	il	

proprio	uso,	ma	in	entrambi	i	casi	occorre	possedere	la	stessa	capacità	di	analisi	e	di	conoscenza	
della materia. Abbiamo pensato di strutturare questo libro per aiutarvi, anche perché oggi il mer-
cato offre molte botti piene di ottimo vino in attesa di essere imbottigliato e venduto, ma occorre 
stare	attenti	perché	non	tutte	sono	di	qualità.	Sbagliare	significa	perdere	soldi.

Se	eviti	di	approfondire	la	conoscenza	sugli	 immobili,	potresti	effettuare	scelte	che	vanno	
a	determinare	solo	spese,	ingabbiandoti	in	problemi	spesso	difficili	da	risolvere.	In	un	mercato	
abbastanza	stabile	e	 lento	come	quello	attuale	è	preferibile	puntare	su	 immobili	 liquidi, ossia 
subito rivendibili in tempi brevi, oppure su immobili da investimento a lungo termine per una 
rendita	costante,	e,	in	entrambi	i	casi,	in	modo	sicuro	e	garantito.	Quelle	che	vogliamo	fornirti	
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l’opportunità	in	questo	settore,	senza	però	essere	preparati	e	con	una	mentalità	decisionale	anco-
ra improntata su parametri che sono molto diversi da quelli dell’imprenditore.

E proprio perché troppe volte in questi anni abbiamo visto queste dinamiche nel corso delle 
nostre professioni di avvocato e di architetto, anche in veste di consulente del Tribunale e media-
tore,	che	abbiamo	deciso	di	scendere	in	campo,	trasmettendo	la	nostra	esperienza	e	competenza,	
redigendo	uno	specifico	protocollo,	 con	passaggi	 semplificati	e	 lineari	che,	con	 ragionamenti	
logici	e	analisi	approfondite,	contribuiscono	ad	evitare	errori	e	di	trovarsi	coinvolti	in	situazioni	
irreparabili, che talvolta non solo possono stravolgere il bilancio famigliare ma anche la serenità.

Gli immobili certamente da sempre costituiscono una delle migliori opportunità di guada-
gnare,	 ne	 sono	 testimonianza	 le	 varie	 storie	 di	 successi	 di	 personaggi	 famosi	 americani	 che	
proprio	con	il	mattone	sono	diventati	presidenti,	anche	senza	all’inizio	della	loro	carriera	di	una	
rilevante disponibilità economica, perché è proprio uno dei pochi sistemi che permette di farlo, 
ma	alla	condizione	che	si	conoscano	le	regole	del	gioco,	che	iniziano	dalla	mentalità.	È	infatti	
un	sistema	che	aiuta	a	moltiplicare	il	capitale	senza	un	eccessivo	investimento	in	termini	di	ore,	
ossia	slegando	finalmente	quel	rapporto	che	da	sempre	in	termini	culturali	ha	costituito	l’idea	del	
lavoro	tradizionale,	in	cui	il	tempo	veniva	pareggiato	con	lo	stipendio.

Qui	 le	 regole	 sono	diverse,	 e	 il	 guadagno	non	 è	 affatto	proporzionale	 alle	 ore	 impegnate	
nella fase tra l’acquisto e la vendita, almeno così viene venduto, ma se è certamente vera questa 
affermazione,	è	altresì	vero,	d’altra	parte,	che	non	viene	raccontato	il	quadro	complessivo,	ossia	
che questo traguardo non si raggiunge velocemente, ma con anni di pratica e studio, come del 
resto tutti i successi, in cui come nell’iceberg si vede la punta che esce fuori dall’acqua ma non si 
vede l’apparato sottostante all’acqua, sempre più grande della parte visibile, che rappresentano i 
sacrifici,	le	delusioni,	i	tentativi,	lo	studio,	i	successi	e	gli	insuccessi,	tutti	necessari	per	arrivare	
al	risultato.	È	un	po’	come	quella	barzelletta	sull’esperto	di	motori	che	con	una	martellata	siste-
ma	il	tutto	e	chiede	un	prezzo	per	il	lavoro	esorbitante,	specificando	che	il	costo	del	materiale	è	
irrisorio, il resto è la capacità di individuare dove c’è l’errore.

Anche	qui	è	 lo	stesso,	sembra	facile	quando	ascolti:	«scegli una casa a basso prezzo, la 
sistemi la rivendi e guadagni, anche tu puoi farcela, se l’ho fatto io»!, questo è certamente 
possibile	ma	solo	se	sai	che	cosa	acquistare	e	questo	comporta	una	conoscenza	della	materia	
molto approfondita.

Il campo immobiliare ha infatti delle regole da rispettare che sono prima di tutto il capire che 
occorre	avere	delle	basi	tecniche	e	legali,	e	una	mentalità	flessibile,	che	deve	accettare	di	fare	
scelte	per	le	quali,	anche	in	sicurezza	e	calcolati,	possono	esserci	dei	rischi.	Il	successo	che	porta	
alla	ricchezza	non	è	affatto	un	colpo	di	fortuna,	ma	un	metodo,	o	ce	l’hai	o	perdi.	Noi	siamo	
giunti al mondo immobiliare dopo anni di studio, certo non è l’unico sistema, c’è anche chi arriva 
passando	anni	di	pratica	diretta	sul	campo,	ma	senza	nessuna	delle	due	strade	l’obiettivo	resta	
lontano. Capire questo è già di per se una vittoria, che permette di evitare di buttarsi in questo 
campo impreparati.

In	alternativa	allo	studio	e	all’esperienza	oggi	c’è	la	possibilità	di	affidarsi	a	chi	ha	deciso	di	
aiutare	ad	ottenere	risultati	di	successo	con	affiancamenti,	semplificando	il	percorso	e	la	fatica	
della parte sottostante l’iceberg proponendo dei protocolli, una sorta di bigino che permette di 
accorciare i tempi di arrivo, e con rapidità portarti al risultato.

In	alternativa	per	chi	non	avesse	voglia	nemmeno	di	questo,	non	resta	che	affidare	i	propri	
soldi ad altri per farli lavorare, diventando di fatto investitori ma non imprenditori, e aspettare 






