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  ATTENZIONE: questo ebook contiene i dati criptati al fine di un riconoscimento in caso di pirateria. Tutti i diritti sono riservati a norma di legge. Nessuna parte di questo libro può essere riprodotta con alcun mezzo senza l’autorizzazione scritta dell’Autore e dell’Editore. È espressamente vietato trasmettere ad altri il presente libro, né in formato cartaceo né elettronico, né per denaro né a titolo gratuito. Le strategie riportate in questo libro sono frutto di anni di studi e specializzazioni, quindi non è garantito il raggiungimento dei medesimi risultati di crescita personale o professionale. Il lettore si assume piena responsabilità delle proprie scelte, consapevole dei rischi connessi a qualsiasi forma di esercizio. Il libro ha esclusivamente scopo formativo e non sostituisce alcun tipo di trattamento medico o psicologico. Se sospetti o sei a conoscenza di avere dei problemi o disturbi fisici o psicologici dovrai affidarti a un appropriato trattamento medico.


  
    
  


  Introduzione


  Benvenuto tra i lettori di questo corso, persone che, per qualche motivo, vogliono saperne di più sulla proposta d’acquisto, sia dal punto di vista tecnico-giuridico sia come strumento da utilizzare per migliorare il risultato della propria trattativa di compravendita.


  La proposta d’acquisto ha un ruolo fondamentale ed essenziale per il buon andamento di tutti i passaggi di una transazione immobiliare. A questo proposito, a noi piace dire che la proposta d’acquisto immobiliare ha la stessa importanza di un primo appuntamento in una relazione di coppia; sottovalutarlo potrebbe decretare l’insuccesso della relazione sul nascere o nelle fasi successive.


  A molte persone potrebbe non sembrare così, ma parliamo per esperienza perché spesso e volentieri ci troviamo a dover spiegare (e anche a ribadire) quali sono i motivi per cui deve essere assolutamente fatta una proposta d’acquisto, e mai bypassata, sempre ammesso che si voglia concludere con successo la trattativa che si sta affrontando. Pensa, però, che la perdita dell’affare potrebbe essere solo il minore dei mali, mentre il reale problema sarebbe l’insorgere di un contenzioso tra te e l’altro contraente – che tu sia il venditore o l’acquirente – a causa di accordi presi in modo troppo superficiale e, magari, pattuiti verbalmente o in termini generici in un contratto poco preciso.


  Per evitare questi problemi, ma soprattutto per ottenere degli importanti benefici, vogliamo illustrarti le due facce della proposta d’acquisto: da un lato essa ci permette di scongiurare i potenziali rischi tipici di un contratto di valore firmato con uno sconosciuto; dall’altro, abbiamo il vantaggio di condurre la trattativa secondo le esigenze dei contraenti che chiaramente vogliono ottenere il massimo, ciascuno dal suo punto di vista.


  La proposta d’acquisto soddisfa entrambe queste esigenze, quindi merita un occhio di riguardo soprattutto da parte di chi si avvicina per la prima volta all’argomento e anche da chi vuole semplicemente saperne di più.


  Pertanto, l’obiettivo di questo corso è fornirti una panoramica completa e veloce di tutte le possibilità che hai a disposizione per ottenere un vantaggio dal punto di vista economico nella trattativa, e aiutarti a evitare tutti i possibili rischi di una transazione importante e impegnativa come l’acquisto o la vendita di una casa. 


  Nella preparazione di questo corso abbiamo voluto che ciò fosse possibile per chiunque, e in particolare abbiamo individuato alcune categorie di persone che, secondo noi, dovrebbero essere maggiormente interessate a conoscere rischi e opportunità di una proposta d’acquisto immobiliare.


  Ecco chi sono:


  • venditori privati, i quali devono sapere se e come accettare una proposta, se rifiutarla (ti spiegheremo perché bisogna valutare tutte le offerte) e come fare a rilanciare nel modo giusto un’offerta non adeguata per ottenere un miglioramento delle condizioni offerte dall’acquirente;


  • acquirente, che sia un privato o che si affidi a un’agenzia non c’è differenza perché comunque vorrà che tutto vada per il meglio. Gli acquirenti sono alla ricerca dell’immobile e, con le corrette conoscenze, possono sfruttare la proposta d’acquisto per orientare la trattativa a proprio vantaggio, riuscendo così a ottenere delle condizioni vantaggiose e magari risparmiare una quantità considerevole di denaro (il che non guasta mai soprattutto quando si stanno per affrontare molte spese);


  • agenti immobiliari, e in generale tutti gli intermediari del settore, che nell’era di Internet, tra collaborazioni, portali e video presentazioni degli immobili a 360°, possono ancora fare affidamento sulla proposta d’acquisto come strumento per aumentare il proprio fatturato, a prescindere dal numero dei clienti o delle case in portafoglio da vendere. Infatti, esistono dei metodi per fare in modo che non sia semplicemente un contratto necessario a formalizzare l’accordo, ma la chiave per chiudere anche le trattative più difficili (se correttamente utilizzato);


  • investitori, che comprano e vendono immobili per produrre un utile. Queste persone, con le giuste informazioni, possono vivere in modo più consapevole la trattativa d’acquisto vera e propria, e avere un ruolo attivo nel risultato finale dell’operazione, come già fanno nelle varie fasi di rivalorizzazione dell’immobile. Infatti, con questo corso hanno la possibilità di migliorare le proprie capacità e aumentare le probabilità di successo in fase di negoziazione, a prescindere dal supporto di tecnici e intermediari. Ad esempio, possono ottenere ulteriori risparmi dall’acquisto dell’immobile e migliorare i guadagni realizzati dalla vendita, aumentando in questo modo l’utile dell’intera operazione.


  In sostanza il nostro intento è fornire informazioni non solo a livello tecnico, fornendo tutti gli strumenti a chiunque necessiti di fare una proposta d’acquisto sicura e tutelante, ma allo stesso tempo far conoscere le opportunità, che pochi conoscono, di avvantaggiarsi di questo contratto come strumento strategico della trattativa.


  A questo punto, prima di entrare nel vivo degli argomenti, vogliamo fare un paio di precisazioni: in questo corso per brevità parleremo più che altro della casa intesa come abitazione, ma in realtà tutti gli esempi citati sono validi per qualunque tipo di immobile o attività commerciale. 


  Leggi attentamente le prossime righe prima di proseguire. I benefici e i risultati che potrai ottenere applicando i nostri consigli sono reali, ma solo tu puoi valutare fino a che punto possono servirti. Questo, infatti, dipende unicamente dalle tue esigenze specifiche e dalle circostanze in cui si svolgerà la tua trattativa. Inoltre, i tuoi personali risultati o guadagni, derivanti dalla messa in opera di queste semplici regole, saranno possibili solo grazie al tuo impegno e alla tua determinazione nel trasformare le pagine che leggerai in azioni e strategie pratiche. 


  
    

  


  
    
  


  CAPITOLO  1: Come prepararsi alla proposta d’acquisto


  Come capire se iniziare una trattativa


  Quando arriva il momento di firmare la proposta d’acquisto, l’acquirente potrebbe essere assalito da un dubbio realmente pericoloso, sia per lui, che continua a perdere tempo e a non comprare casa, sia per il povero proprietario, che credeva di aver trovato un cliente interessato a comprare: si domanda se effettivamente stia acquistando la casa giusta.


  A questo proposito, se tu sei la persona interessata a comprare, leggi con calma questo paragrafo in modo da far luce su un argomento delicato come la scelta della casa. Se invece sei il venditore, non puoi abbassare la guardia nel momento sbagliato e rischiare di farti scappare l’acquirente. Qualcuno purtroppo ritiene di non essere responsabile della scelta finale del proprio acquirente e così si trova a perdere la possibilità di concludere la vendita del proprio immobile senza capire perché sia successo.
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