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Dietro la porta

Cosa succede davvero quando si compra 
o si vende casa

GILDO ERCOLI


A mia moglie Patrizia, 
che in tutti questi anni ha saputo accogliere le mie assenze, le mie corse,  le mie inquietudini e quella mole di lavoro che spesso  mi ha portato lontano da tutto, tranne che dal suo cuore.
La sua pazienza è stata la mia forza silenziosa,  il filo che ha tenuto insieme i giorni più difficili e quelli più luminosi.

Ai miei figli, Barbara e Mattia, 
che non solo mi hanno sostenuto, ma hanno scelto di condividere con me  un tratto di strada, entrando nel mio studio e trasformando un mestiere  in una storia di famiglia.
La loro presenza è la prova che ciò che nasce dall’impegno e dalla verità  può diventare un’eredità viva, capace di crescere e rinnovarsi.

A loro, che sono la mia casa, 
il mio equilibrio e il mio orgoglio più grande.


Prefazione

Ci sono luoghi che restano impressi nella memoria non solo per la loro bellezza, ma per le persone che ne incarnano l’anima. Per me, quel luogo è Amandola. Ricordo ancora l’emozione e il senso di responsabilità del mio primo incarico: ero una giovane notaio che si affacciava a una realtà nuova, fatta di volti da scoprire e di un tessuto sociale tutto da interpretare.

È in quel contesto che ho incontrato Gildo Ercoli.

In un mondo, quello immobiliare e notarile, spesso percepito come formale e talvolta austero, Gildo è stato una ventata di aria fresca. Se il mediatore è, per definizione, colui che mette in relazione le parti, Gildo ha elevato questa professione a una forma d’arte. Non si è limitato a far incontrare domanda e offerta; ha saputo creare ponti umani.

La sua accoglienza è stata per me fondamentale. Con la sua disponibilità instancabile, la sua simpatia travolgente e quella battuta sempre pronta capace di sciogliere la tensione anche nei rogiti più complessi, mi ha aiutato a inserirmi in una comunità che oggi sento anche un po’ mia.

In questo libro, Gildo non si limita a raccontare un mestiere, ma condivide una filosofia di vita. Tra queste pagine ritroverai l’uomo che molti di noi conoscono: l’estroverso dal cuore grande, il professionista che sa che dietro ogni firma c’è una storia, un sogno o un progetto di vita.

L’esperienza di Gildo, maturata sul campo, offre uno sguardo autentico su una professione che non è solo tecnica, ma profondamente relazionale. In queste pagine emerge la sua capacità di coniugare competenza e umanità, pragmatismo e ironia, fermezza e disponibilità. Leggere queste righe significa fare un viaggio nel cuore pulsante della mediazione, guidati da un cicerone d’eccezione che ha fatto del sorriso il suo miglior biglietto da visita.

Sono certa che questo libro saprà offrire non soltanto spunti utili agli addetti ai lavori, ma anche una testimonianza concreta del valore della mediazione svolta con correttezza, trasparenza e spirito di servizio.


Con stima e gratitudine,

Silvia Parlamenti

Notaio in Ascoli Piceno


Introduzione

Perché oggi comprare o vendere casa 
è più complesso di quanto sembri

Un’abitazione è fatta con muri e travi; 
una casa è costruita con amore e sogni.
RALPH WALDO EMERSON

Immagina la scena: hai appena varcato la soglia di quella che senti già essere la tua casa. Gli spazi coincidono con i tuoi desideri e, mentre cammini nelle stanze, senti quel calore che solo un progetto di vita sa dare. Oppure sei dall’altra parte: hai deciso di vendere, hai preparato ogni ambiente e aspetti che qualcuno veda ciò che hai amato per anni. In quel momento, scatta un pensiero quasi automatico: È fatta. Ci mettiamo d’accordo sul prezzo e andiamo dal notaio.

È un pensiero naturale, ma è proprio qui che la realtà bussa alla porta in modo inaspettato. In trent’anni di mestiere ho imparato che la bellezza di una casa e la sua commerciabilità viaggiano su binari diversi. Mentre i tuoi occhi si fermano sulla luminosità del salone, sotto la superficie si muove un ingranaggio silenzioso fatto di planimetrie, conformità urbanistiche, trascrizioni e verifiche ipotecarie. Se questo ingranaggio non è perfettamente oliato, il sogno può trasformarsi rapidamente in una rincorsa affannosa a documenti mancanti, costi imprevisti o, peggio, in una firma che non potrà mai essere messa.

Il mercato immobiliare è cambiato profondamente. Se un tempo bastava una stretta di mano e una parola data davanti a un caffè, oggi ogni compravendita è una scalata tecnica. Le regole si sono stratificate, i controlli sono diventati chirurgici e la documentazione richiesta oggi peserebbe il triplo rispetto a vent’anni fa. Spesso i rischi emergono quando la macchina è già in corsa: una proposta è già stata firmata, una caparra versata e i mobili già ordinati. Poi, spunta un vincolo invisibile o una modifica interna mai regolarizzata negli anni Ottanta. In quel momento la fiducia si incrina e la serenità lascia il posto all’urgenza. È qui che entra in gioco una missione precisa: la protezione attiva. Significa agire come un garante del processo, rendendo visibile l’invisibile prima che diventi un ostacolo insormontabile.

In un mercato evoluto, la vera professionalità si misura nella fase di analisi preventiva dell’immobile. Lo standard Pro-to-Pro impone che la verifica della corrispondenza tra stato di fatto, planimetria catastale e titoli abilitativi comunali preceda sempre la messa in vendita. Non è un optional, ma l’unico modo per evitare la nullità dell’atto e garantire la reale protezione del patrimonio del cliente. Questo libro non è una lezione teorica, ma una bussola pratica nata dai corridoi delle agenzie e dai tavoli dei notai. L’obiettivo è darti gli strumenti per capire cosa succede dietro la porta di una trattativa. Ti mostrerò come distinguere un percorso solido da una scorciatoia rischiosa e come valorizzare quella cura del dettaglio che trasforma un’operazione complessa in un ricordo bello. La casa merita un metodo che metta in sicurezza ogni gradino, affinché l’unica cosa di cui dovrai preoccuparti sia dove posizionare il tuo divano preferito.


Capitolo 1

L’evoluzione dell’agente immobiliare: 
da intermediario a professionista

La casa è il vostro corpo più grande. 
Vive nel sole e si addormenta nella quiete della notte; 
e non è senza sogni. 
KHALIL GIBRAN

Sulla mia scrivania, trent’anni fa, bastavano un’agenda, una penna e un telefono a nastro. La compravendita di una casa era un rito quasi primordiale: ci si incontrava davanti a un caffè, ci si scambiava uno sguardo e una stretta di mano valeva più di una perizia giurata. La fiducia era il baricentro di tutto; se ti davo la mia parola, l’affare era concluso. Ricordo ancora l’odore della carta dei primi rogiti, documenti sottili che stavano in un’unica cartellina leggera.

Oggi, quel mondo è svanito. Quel caffè è rimasto, ma è diventato solo il preludio a una complessa ricerca tra archivi comunali e database catastali. Se entro in ufficio e guardo i miei figli al lavoro, vedo monitor collegati in tempo reale con l’Agenzia delle Entrate e faldoni che contengono la storia tecnica di ogni singolo mattone. La scrivania è diventata una plancia di comando: ogni tasto serve a verificare un frammento di quella sicurezza che trent’anni fa davamo per scontata. Spesso le persone varcano la soglia dell’agenzia con richieste lineari: «Gildo, voglio vendere in fretta», oppure «Aiutami a chiudere l’acquisto per questa casa vista su internet». L’attenzione del cliente è tutta sull’oggetto, sul colore delle pareti, sul giardino. Ma io so che il centro di tutto non è la casa: è il percorso. Se quel cammino non è lastricato di verifiche rigide, l’immobile più bello del mondo può trasformarsi in una trappola legale. La vera partita della serenità si gioca sotto la superficie, nella solidità di una documentazione che nessuno vede durante la prima visita.

DALLA STRETTA DI MANO AL RIGORE TECNICO: UNA METAMORFOSI NECESSARIA

Per decenni, l’agente immobiliare è stato percepito come un semplice intermediario. Qualcuno che apre le porte, sorride e aspetta la firma per incassare. È un’immagine che molti colleghi hanno contribuito ad alimentare, agendo come semplici accompagnatori. Ma oggi questa figura non è solo superata: è pericolosa. Se pensi che il mio lavoro sia solo mostrarti dove mettere il divano, la mia provvigione ti sembrerà sempre troppo alta. Il punto è che oggi la vendita non si decide in salotto, ma nei mesi di analisi invisibile che precedono l’incontro.

Ho ricoperto ruoli di vertice nella federazione degli agenti immobiliari (FIAIP) per anni e ho visto dall’interno come le leggi si siano stratificate. Ogni nuova norma, dalla certificazione energetica alle responsabilità urbanistiche, mi ha confermato che il mio mestiere stava diventando quello di un garante della sicurezza, non di un venditore. Il mercato è cambiato perché è cambiata la nostra responsabilità. Una volta la documentazione seguiva l’accordo; oggi la documentazione lo determina.

Ho fatto capire a molti clienti che dal luglio 2010 le regole del gioco sono cambiate radicalmente: oggi, con l’introduzione della conformità catastale, se la planimetria non è lo specchio esatto della realtà, il notaio non può nemmeno procedere con l’atto. Se un muro è stato spostato negli anni Ottanta senza un timbro ufficiale, o se emerge un vincolo ignoto, la vendita rischia di essere nulla. In un’epoca di controlli bancari chirurgici – dove i periti analizzano ogni centimetro prima di concedere un mutuo – il professionista deve agire come una protezione attiva. Deve intercettare il problema prima che diventi un ostacolo insormontabile. Non siamo più nel tempo della semplice mediazione, ma in quello della verifica documentale. Un tempo si diceva: «L’importante è che piaccia». Oggi dico: «L’importante è che sia vendibile». E la vendibilità non si vede con gli occhi, si legge tra le righe di un accesso agli atti in Comune. Se un agente non ha questa consapevolezza tecnica, sta giocando d’azzardo con i risparmi dei suoi clienti.


NOTE TECNICHE

La verifica della vendibilità di un immobile deve essere completata prima ancora di pubblicare l’annuncio. Questo standard prevede l’incrocio obbligatorio tra il Titolo di Proprietà, la Planimetria Catastale aggiornata e l’ultimo Titolo Abilitativo Comunale. Solo la perfetta coincidenza di questi tre pilastri garantisce che l’atto non sia nullo e che il patrimonio del cliente sia realmente protetto.



GESTIRE L’INVISIBILE PER PROTEGGERE IL PATRIMONIO

Essere un professionista significa saper coordinare un’orchestra complessa: il tecnico che deve sanare una difformità, il notaio che aspetta una relazione specifica, la banca che analizza ogni virgola. Io agisco come un direttore di gara che sa dove guardare e, soprattutto, sa quando dire: «Fermi tutti, qui c’è un punto da chiarire prima di firmare». Spesso il cliente non vede le ore passate in archivio o al telefono con i periti, ma percepisce il risultato quando l’atto scorre via liscio in mezz’ora.
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