




[image: ]









DANIELE ZAGAMI


EDIFICARE IMMOBILI


 


Come Guadagnare Costruendo,


Ristrutturando e Commerciando Immobili




Titolo


“EDIFICARE IMMOBILI”


 


Autore


Daniele Zagami


 


Editore


Bruno Editore


 


ISBN


9788861742086


 


Sito internet


www.brunoeditore.it


 


 


 


 


 


[image: image]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.


 

 





Edizione elettronica realizzata da Simplicissimus Book Farm srl







Introduzione


Lo scopo di questo ebook


L’ebook che stai per leggere ti spiegherà con molta semplicità e attraverso esempi pratici come sia possibile guadagnare nel campo immobiliare costruendo e ristrutturando gli immobili. A differenza di altre pubblicazioni della Bruno Editore, che si occupano di come guadagnare comprando e vendendo immobili, e quindi degli aspetti prettamente finanziari di questo mondo, l’ebook Edificare Immobili si occupa del lavoro pratico dell’immobiliarista, compreso quello che si svolge nel cantiere. Solo dopo averlo letto sarai in grado di costruire e ristrutturare da solo, perché ti spiegherò passo per passo tutto quello che c’è da sapere per essere in grado di farlo, realizzando profitto per te e la massima soddisfazione per i tuoi clienti.


 


La domanda che ti starai ponendo, in procinto di iniziare la lettura di questo manuale, è sicuramente questa: «Ha senso parlare di business immobiliare in un momento di mercato maturo, con mutui difficilmente concessi ai potenziali clienti, e materie prime in rapido rialzo?» La risposta è: assolutamente sì.


 


Lo so, ti può sembrare strano, ma è proprio in questi momenti di crisi che l’imprenditore preparato e intelligente riesce a trarre la massima opportunità di guadagno dal proprio business. Sì, perché punterà sulla propria determinazione e preparazione, a differenza che nei periodi di economia fiorente, che premiano essenzialmente la ricchezza del capitale impiegato.


 


Questo manuale ti trasferirà tutto quello che un attento e scrupoloso immobiliarista deve sapere per affrontare il mercato. Ma non solo, ti insegnerò il modo in cui deve ragionare un immobiliarista per avere successo, i valori che deve interiorizzare per plasmarsi e diventare in tutto e per tutto una persona di successo in questo campo.


 


In una sola parola, con questo manuale ti trasferirò, quasi come fosse un “contagio”, quella stessa fortissima passione per la casa che anima il mio lavoro, che è alla base del successo in questo campo e che ha sempre dato i migliori e più sicuri risultati in termini di numeri.


Imparerai tutti i segreti dell’immobiliarista


Leggendo questo manuale farai tuoi tutti i segreti che permettono di lavorare in questo campo, realizzando profitto. Inoltre apprenderai come evitare i problemi che possono bloccare la costruzione di un tuo immobile o causarti perdite di denaro. In sette giorni, dunque, imparerai molto.


 


In particolare, leggendo il Giorno 1, capirai come valutare la tua forza economica. Acquisirai la capacità di scegliere un terreno, o un immobile da ristrutturare, che ti permetterà di guadagnare. Ti spiegherò come trovare il capitale, come stimare le spese di costruzione e calcolare in anticipo quanto guadagnerai.


 


Grazie al Giorno 2 scoprirai quali conseguenze ci sono nell’operare da privato: che tipo di società conviene aprire per operare e come aprirla correttamente. Capirai come operare coperto dai rischi e come proteggere patrimonialmente la tua società dagli incidenti di cantiere. Ti illustrerò come effettuare legalmente i movimenti di denaro e come interagire con il commercialista. Inoltre ci concentreremo su un argomento di grande importanza pratica: come organizzare un ufficio adatto a questo lavoro e come dividere e catalogare tutti i documenti che produrrà la tua attività.


 


Nel Giorno 3 ci occuperemo del tipo di progettista da scegliere per l’immobile da costruire: se un geometra, un ingegnere o un architetto, e di come valutarne in anticipo il talento attraverso l’uso della psicologia. Ti spiegherò come riconoscere i punti di debolezza di un progetto architettonico e come svilupparne uno tu stesso, occupandoti della pre-progettazione.


 


Nel Giorno 4 capiremo come trovare nel mercato le ditte adatte alla tua costruzione e con che ordine cercarle, come valutarle, confrontare i preventivi e contrattare con esse. Una volta che avrai deciso per alcune ditte e le avrai incaricate, si porrà il problema di quale ordine dare ad esse per i lavori nel cantiere: ti indicherò qual è il più giusto. Inoltre ti illustrerò come valutare la qualità di un lavoro che deve ancora essere eseguito.


 


Nel Giorno 5 inquadreremo il tuo ruolo durante la costruzione. Capirai come dirigere effettivamente un cantiere attraverso l’ordine di esecuzione dei lavori: ti dirò cosa “far fare” operazione per operazione. Scoprirai tutti i segreti di una moderna costruzione eseguita a regola d’arte e come immettere nel mercato il tuo prodotto, pubblicizzandolo nel miglior modo possibile.


 


Nel Giorno 6 ti dirò come rapportarti con un agente immobiliare. Ti renderai conto di come sia importante saper distinguere un ottimo agente da uno improvvisato e di quali rischi si corrono a vendere tramite un’agenzia scadente. Individueremo gli scopi e i rischi di una vendita e scoprirai come portare avanti una trattativa con il cliente per vendere al miglior prezzo attraverso una precisa procedura.


 


Nel Giorno 7 imparerai a valutare quanto puoi scontare un immobile e scoprirai il perché si fa il capitolato delle finiture. Ti spiegherò come agire di fronte alla richiesta dell’acquirente di ottenere modifiche nell’immobile. Infine verrai a conoscenza della precisa procedura burocratica di vendita, dal preliminare all’atto notarile.


Lo scopo dell’immobiliarista


Innanzitutto, prima ancora di affrontare l’argomento topico di questo manuale, ovvero il metodo lavorativo, vorrei aprire una parentesi sul significato che ha questa professione nella società. Lo faccio non tanto per esprimere un’idea fine a se stessa, ma per creare una forma mentis e per inquadrare la persona che si appresta a operare in questo settore. Vorrei che, in questo modo, la precisa coscienza del proprio compito fosse una guida e un monito sulle proprie finalità, e che tutta la spiegazione che ne seguirà venisse percepita come una naturale conseguenza di questi primi principi che sto per enunciare.


 


Ricorda, quando lavorerai e ti sorgerà un ragionevole dubbio su una decisione da prendere, di fare sempre riferimento a questi principi generali: astraiti dal problema contingente e la soluzione verrà da sola. Lo scopo dell’immobiliarista, detto in parole semplici, è quello di fare case per gli altri; ma in questa frase c’è un po’ tutto.


I due limiti di azione dell’immobiliarista


La casa, come ben sai, è qualcosa d’importantissimo per l’essere umano, quasi quanto la salute. Quindi è fondamentale interiorizzare fortemente il concetto che segue: mentre stai tentando di arricchirti, stai anche mettendo mano a qualcosa che poi cederai a qualcun altro. Una volta realizzato il tuo guadagno, la casa, per l’altro, sarà il luogo nel quale si rifugerà, dormirà, mangerà e amerà, forse per tutto il resto della sua vita. Quindi stai mettendo mano a un qualcosa che trascende la tua persona, investendo il destino di altri per un tempo che andrà ben oltre la tua vita.


 


Sei mai stato in un palazzo storico, per esempio del ’300? Ti rendi conto che è stato commissionato da qualcuno come te? Di lui non si sa più nulla, ma il palazzo è ancora lì, a intersecarsi con i percorsi e i destini di moltissime persone, a proteggerle e confortarle, sempre che sia stato ben costruito.


 


Questo potrebbe anche non interessarti: invece è molto importante che ti interessi, perché rappresenta uno dei due limiti dell’immobiliarista, cioè quello di realizzare qualcosa di buono, sano, robusto e bello, lavorando con amore e passione per la propria opera, proprio come se fosse una bella villa su una scogliera in riva al mare, costruita per se stesso.


 


Se pensi di guadagnare di più costruendo male, ti sbagli di grosso. Bisogna assolutamente costruire a norma di legge, rispettando tutti i coefficienti termici, acustici, la legge sismica, quella urbanistica, e cercando di dare un bell’aspetto all’edificio; e soprattutto tentando di caratterizzarlo esteticamente nel rispetto del contesto in cui si trova.


 


Il primo limite dell’immobiliarista è di ordine morale: ovvero, riassumendo, dato che stai realizzando qualcosa di importante per gli altri, non dovrai assolutamente mai trasgredire dal punto di vista morale. In caso contrario, oltre a poter incorrere in fastidiosissimi problemi legali, rischi di non vendere nulla: non ci troviamo più negli anni Sessanta, periodo nel quale la gente comprava ogni bruttura pur di abitare. E anche se le tue magagne le avrai ben mascherate, non venderai nulla alla prossima costruzione, appena si sarà sparsa la voce della scarsa qualità dei tuoi prodotti. Quindi, come ripeto, il primo limite per poter fare centro in questo campo è quello della moralità.


 


A questo punto forse ti starai chiedendo se aspirando a fare le cose troppo bene non si corra il rischio di non guadagnare nulla da tutta questa faccenda, diventando “l’eroe del paese”, fallito e squattrinato, ricordato come colui che costruì meglio di tutti gli altri, ma ormai ridotto a vivere in una roulotte con un vecchio cane e una bottiglia di grappa.


 


Certo, il rischio c’è, ma a questo punto subentra il secondo limite dell’immobiliarista, cioè quello della redditività del proprio business. Senza questo parametro tutto perde di significato, e, in parole semplici, viene meno la sfida che stiamo cercando di cogliere. Sì, perché per realizzare una costruzione senza guadagnarci nulla basta commissionarla a un’impresa con formula “chiavi in mano”! Voglio dire, è capace anche un bambino.


 


Quindi, concludendo questa introduzione, ricorda sempre che tutto il tuo operato si trova in una fascia delimitata da due linee: in basso sta quella della moralità, a limitarti, appunto, dallo scendere troppo in basso, dallo scadere nel cieco desiderio di risparmio; in alto, quella del profitto, che ti eviterà di volare troppo in alto alla ricerca di realizzazioni iperboliche che ti farebbero fallire.


Volendo dare un’immagine filosofica a questo schema per imprimerlo fortemente nella tua mente, potremmo dire che sarai idealmente accompagnato nella tua attività da due grandi maestri del pensiero: Immanuel Kant e Thomas Hobbes; il primo a ricordarti di agire sempre in nome della moralità e il secondo a esortarti verso il profitto.




GIORNO 1:


Come trovare un terreno o un immobile che possa farti guadagnare


La mentalità dell’ “inventare un business”


Entrando nel vivo della spiegazione sul come operare, leggerai diverse cose che potrebbero sembrarti strane. Questo lo so per certo, perché spesso mi succede che amici e conoscenti mi chiedano consigli di ordine pratico e poi si stupiscano delle mie risposte. Ciò è dovuto al fatto che una persona esterna a questa professione spesso crede che si tratti di un lavoro tecnico e “freddo”; ma noi non dobbiamo essere ingegneri o geometri, dobbiamo plasmarci e acquisire quei processi mentali tipici dell’imprenditore, ovvero della realtà che ci circonda.


 


In un certo senso dobbiamo “inventarci” qualcosa che sia favorevole al nostro business, e quindi dobbiamo andare avanti con la testa sulle spalle ma utilizzando il più possibile il “pensiero laterale”. Occorre, cioè, cambiare continuamente la prospettiva con la quale osserviamo la realtà ed essere pronti a inventarsi qualcosa di risolutivo per i nostri problemi. È molto importante considerare sempre l’aspetto psicologico delle situazioni. Il tecnico puro spesso si chiude la strada: tu dovrai essere un inventore.


 


Come i profani possono stupirsi e dubitare dei miei consigli, al contrario quando mi confronto con altri immobiliaristi non improvvisati, conveniamo sempre sulle stesse conclusioni. Perché è l’esperienza dei vecchi imprenditori, che hanno già fatto molto, che ci ha insegnato quello che sappiamo, non il preconcetto. Che poi, questo altro non è che PNL applicata: di questa stessa casa editrice trovi molte pubblicazioni su questa neuroscienza, la Programmazione Neuro-Linguistica. E, come ben sai, la realtà supera la fantasia.


 


Questo è il primo segreto che intendo rivelarti: modellare la propria mente, il proprio pensiero, e, di conseguenza, la propria azione secondo il comportamento degli immobiliaristi di successo. Il che, poi, vale tanto per la ricerca dell’immobile quanto per tutte le altre azioni che andremo a compiere. Si tratta, in genere, di imprenditori di una certa età che hanno operato in altre epoche: quindi il loro comportamento andrà aggiornato ai nostri tempi, ma la mentalità e gli schemi restano validissimi.


 


SEGRETO n. 1: per divenire un buon immobiliarista è innanzitutto necessario modellare la propria mente secondo quella di un immobiliarista di successo.


 


Detto questo, possiamo entrare nel vivo della spiegazione pratica. Allora, come trovare questo affare? Le fasi per riuscirvi sono le seguenti quattro:


a — la valutazione della propria forza economica;


b — la scelta dell’area di ricerca;


c — la ricerca dell’oggetto;


d — la valutazione dei possibili acquisti.


A — La valutazione della propria forza economica


Prima di tutto bisogna valutare attentamente la propria forza economica, ovvero dovrai cercare qualcosa che ti lasci la possibilità di sviluppare. Quindi non devi ambire a esaurire tutti i tuoi fondi nell’acquisto, perché poi non potrai più sviluppare il progetto; spendi al massimo un quarto del tuo capitale totale, in modo tale che ti rimanga un altro quarto o due quarti, a seconda dei casi, per la costruzione e il resto per la sicurezza. Inoltre non fare l’errore di sperare poi in un secondo investitore perché sarai schiavo di questo, dato che ormai hai acquistato ed esaurito i tuoi risparmi. Esistono affari grandi, ma anche piccoli: quindi cerca di essere giudizioso e proporzionato.


 


SEGRETO n. 2: spendi al massimo un quarto del tuo capitale totale, in modo tale che ti rimanga un altro quarto o due quarti, a seconda dei casi, per la costruzione e il resto per la sicurezza.


 


Se hai bisogno di maggior liquidità ci sono due sistemi grazie ai quali potrai procurartela:


1 — il primo, il più ovvio ma sempre valido, è quello di cercare un socio, o due soci, con il presupposto che siano persone serie e fidate, che dispongano di un capitale simile al tuo, e che l’accordo sia fatto prima dell’acquisto di qualcosa, e non dopo. Molti credono che le società siano sbagliate nel concetto, ma ti ricordo che i più grandi costruttori sono sempre partiti come soci di qualcun altro, perché è evidente che l’unione di più capitali dà più forza e contiene il rischio. Il problema è il fattore umano e l’onestà: quindi starà al tuo buon senso valutare attentamente con chi ti stai mettendo in affari. Soprattutto, devi cercare di non entusiasmarti mai pensando soltanto al progetto, ma guardare bene in faccia il tuo socio.


 


Non fare l’errore di metterti in società con qualcuno che ti ispira poca fiducia ma senza il quale ti è impossibile realizzare l’affare. Non fare quell’affare, punto e basta. E soprattutto non affidarti a persone molto più ricche di te, pensando di essere protetto: queste approfitteranno di te, schiacciandoti con la loro maggiore autorità.


 


Se invece conosci bene una persona che ha il tuo stesso desiderio, un capitale simile al tuo, e hai già intravisto qualcosa che vuoi comprare, fondate insieme una S.r.l.; ovviamente dal notaio. Ricorda di stipulare con lei patti precisi, che riguardino fondamentalmente due cose: i rispettivi compiti lavorativi e il capitale totale che andrà versato. Non tralasciare nulla, altrimenti in seguito ci sarà motivo di litigio. Ma neanche devi diffidare di tutti! Se ti senti intimamente una persona onesta, perché gli altri dovrebbero essere per forza tutti truffatori?


 


2 — il secondo sistema per recuperare fondi per il tuo progetto va seguito solo se operi già nel settore da molto tempo o se sei seguito da un immobiliarista già esperto. Si tratta della vendita della tua abitazione. Non lo consiglierei come scelta atta a finanziare altre attività economiche; ma, trattandosi di costruire altre abitazioni, si tratta di monetizzare quella che possiedi. Gli immobiliaristi trasformano continuamente, cercando di farlo con la massima velocità, il capitale in edifici, e gli edifici in capitale, cercando in ogni trasformazione di ricavare un vantaggio, un surplus. Se ti vendi la casa, anticipi semplicemente il giro.


 


Questo è sicuramente il primo punto che troverai strano: eppure gli immobiliaristi cambiano spesso casa, non si affezionano ai posti, valutano sempre la convenienza e colgono l’opportunità. Se stai pensando: «No, mai e poi mai venderò la mia casa!», ti sbagli. Non devi aver questi paletti, se davvero intendi scendere a fondo nello spirito di un immobiliarista. Però devi fare molta attenzione a non svenderla, e quindi ripeto, e ribadisco, che per eseguire questo autofinanziamento devi essere esperto.


Pensa a questo: se nel 1975 una persona, anziché costruirsi una villetta in periferia, avesse edificato un piccolo edificio di quattro unità, e, con il profitto ottenuto, ne avesse edificati altri due l’anno dopo, e così via, dove sarebbe ora? Sicuramente non in quella abitazione fredda, obsoleta e demodé. Non affezionarti a nulla.


 


SEGRETO n. 3: puoi scegliere di vendere la tua casa per finanziare l’investimento immobiliare, ma ricorda: fallo solo se sei esperto o ben consigliato.


 


Quindi, valuta il tuo capitale considerando tutto: beni immobili, mobili, e possibili soci fidati. Metti insieme tutto e dividi per quattro per agire in sicurezza. La cifra che ne uscirà la definiremo, per praticità, “cifra x”, e sarà da adesso il tuo riferimento per la ricerca. Attenzione, se il tuo capitale iniziale è cospicuo non ti consiglio di investirne un quarto. Il consiglio vale solo per capitali che permettono di condurre un primo e piccolo intervento immobiliare.


 


Mi rendo conto che, forse, ti saresti aspettato il consiglio di cercare un prestito da un istituto di credito: ma, mentre questa potrebbe essere la strada giusta per chi intende compiere un’operazione di acquisto e vendita, o di acquisto e affitto, con la rata del muto inferiore o pari all’affitto, non credo che rappresenti un’azione sicura nel campo delle costruzioni e ristrutturazioni.


 


Sì, perché nel caso in cui tu non riesca a vendere tutte le unità abitative che hai edificato non sapresti come pagare la rata del mutuo che hai stipulato, e quindi ti ritroveresti con i beni ipotecati. Ti consiglio, tuttavia, di farti finanziare limitatamente a una cifra che ti comporti una rata di mutuo che sei certo di poter restituire comunque vada il tuo affare.


B — La scelta dell’area di ricerca


Per prima cosa dovrai cercare di capire dove ti conviene cercare un terreno o un immobile da ristrutturare. In Italia, in Romania, in Giappone o nel tuo paese? Per quello che riguarda l’estero, ci sono Paesi che offrono molte possibilità di guadagno, ma anche molti più rischi di sbagliare; quindi te li consiglio solo se hai già un piede in qualche posto, o se hai intenzione di trasferirti per lungo tempo, e quindi avrai la possibilità di apprendere tutto di quei luoghi.


 


Attualmente i Paesi più interessanti sono la Romania, la Bulgaria, i Paesi baltici se vuoi agire con una certa sicurezza; il Marocco, il Brasile, la Russia, il Kazakistan, il Senegal e molti altri se intendi rischiare moltissimo. Questi ultimi, infatti, si collocano al di fuori della Comunità Europea, ed è un dato di fatto che non tutelano l’investitore italiano; quindi, nel pratico, ti potrebbe succedere di perdere tutto l’investimento a causa di pretestuosi problemi burocratici con enti locali inventati ad hoc per eliminarti dal mercato.
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