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| PREFAZIONE
di Nicola Della Rocca — Autore, Coach e Speaker

Il real estate italiano vive un lento ed inesorabile periodo di cambiamenti.
Nel comparto ampio delle professionalita e dei servizi, ¢ tra i settori che
cambiano con piu lentezza.

Le PMI (piccole e medie imprese), in generale, sono ancora al palo per
quanto riguarda il completare processi di digitalizzazione completi ed in
linea con le esigenze di mercato.

Vi ¢, in larga misura, un'assenza di protocolli e standard di lavoro.

Marco, persona di grande cultura e di uno spiccato acume sensoriale, ha
colto in anticipo questo vuoto esistente nel settore.

Con coraggio, ha intrapreso una strada nuova.

E sicuramente un professionista che si sta guadagnando sul campo il grado
di INNOVATORE del settore.

Ha condensato esperienze e analizzato le nuove esigenze del mercato in un
innovativo quanto performante metodo di lavoro: il PROTOCOLLO 2S.

Se hai questo manuale tra le mani, ci hai visto giusto.

Marco e il professionista che meglio incarna il momento di mercato
attuale.

Viviamo I’epoca della rivoluzione esperienziale.

Oltre a un servizio efficace che risolve il nostro problema, noi utenti e
fruitori di servizi cerchiamo un’esperienza da vivere, in linea con le nostre
aspettative.

Marco mette al centro del suo lavoro due concetti richiestissimi dal
mercato: semplificazione e sicurezza.

Se anche tu ti aspetti questo nell’affrontare una transazione immobiliare,
Marco non ti deludera.
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Lascia che te lo dica subito, senza fronzoli:
qguesto non e il solito manuale immobiliare.

Non e pieno di paroloni tecnici.
gNE €EQ €300 h |l 1 @%$ 00 y 2
1 pNhlI@yy£fwm B un concentrato di frasi da motivatore da salotto

Questo & un manuale operativo.
Pratico. Concreto. Vero.

Il frutto di anni di esperienza sul campo , fianco a fianco con persone vere.
s IpNE 6 "N: "OEN " EG I N O6NBhI@| 869p0@d

BD p$ p EY$"@EN 0:N6d8@y INE €p
A volte, addirittura fregate.

Se leggerai questa guida fino in fondo, il premio non sara solo teorico
Sara concreto.

Perché ti troverai tra le mani qualcosa che puo davvero cambiare il modo
in cui vivi la compravendita.

Viviamo E ::5 1@ 0 ::50yy.Ee$NE
1 $: OyyNd y€ J00%0 pd :yN 0% 0 0%$0601: 0 @ B
non lo do affatto per scontato. Anzi, lo considero un onore.

Ed e proprio per questo che ho deciso di  fare qualcosa in piu
Ho deciso di premiare chi sceglie di arrivare fino in fondo.

Ti rivelero tutto.
Come lavoro. Cosa guardo. Cosa evito.
INpD p€066 0 10% yIN : k€SEy 2
E soprattutto, ti fard vedere  dove sbagliano quasi tutti
come non cadere nelle stesse trappole , anche se ¢ la tua prima volta.

Perché quando hai un metodo solido,
ogni passaggio diventa piu semplice, piu sicuro, piu umano.

Questa guida € per chi é stanco di rischiare.
Per chi non vuole piu improvvisare.
Per chi vuole finalmente un percorso chiaro.

Se leggerai tutto, capirai perché ( oggi ( intanti mi chiamano
Il Semplificatore Immobiliare

Non perché lo dico io.
Ma perché, una volta finito, sara impossibile pensare il contrario
1 yNIEGI $EGS$ yIN ENE pdIlé h$f €ES5Nhe$NE

Te lo garantisco.



CAPITOLO 1

REAL ESTATETV
CONTRO

VITA REALE

Cosa succede davvero quando
vendi 0 compri casa




*I1$BD 0% hDI1:Bly$ 0 :: D pN:€a$SNE "N :$N 0$ly$ : 0 " I$yé
Vendere o Comprare casa non € quella favola patinata che ti raccontano in
TV.

Hai mai visto quei programmi in TV dove tutto fila liscio?
Lui e lei entrano in una casa perfetta.

Guardano tre immobili.

Siinnamorano del secondo.

Trattativa rapida.

Mutuo approvato.

Tutti sorridono.

Sipario.

e pl$ p€: ™ @: 1pydy p BOIGEN €E $:B
BO 0| @:yé €E50:ylQ
Piu dura. Piu complicata.

E tra poco ti racconto qualcosa che ( se stai pensando di vendere o
acquistare ( potrebbe davvero aprirti gli occhi.

Ogni volta che qualcuno si avvicina a una compravendita immobiliare, lo fa
con una speranza:

1 Opy |lé YIN"DIl @ 608p0D $€pyd2

Oppure

1 Opy |lé yIN"@l €E ONBhIGyNIl p I$SN2

Ti € mai successo di scoprire che le cose, nella realta, sono molto diverse?

Ecco cosa succede nella stragrande maggioranza dei casi.
(Probabilmente ti riconoscerai in piu di una di queste situazioni):

# A1q'R ::NI@ Nlp
ND$ 1$6 "€yN "$p$y 0O h IpNE 6 ENE @” "OEN E $ pN:0$ E
di comprare.

8 p $ S$0YYN 0% k€D:0€EN 0O 1y$ @7 "3 hINB ppN 0% " EQ |
invece sono passati mesi.

8% p $ pONEYIBGYN ONE O0€INOIOo$d ENy@S$S OODED 0 ly$ $¢
sentito solo.

8 p $ 0 $1pwNG "N @I y€yyN $N 2

# {ne™R ::NIZ NIp
NZ$ "$pyN 0p 0 ::$pp$B BT OGNE hINO: B$S EpoNpy$ E $ aN
§$ p $ SEEOBNIGYN ($ €EQ 60pd hN$ y$ p $ ISYyIN"@yN p E
spiegazioni.
Nd$ $IBOYyN k€D:0Npd pPN:N ONhN &% 60h$yN 8 ENE @" "
NO$S B"€YN @ p EpBe$SNE 0 kED:0EEN E pOQh pp h$t 0$
503" pp 0 yyN



Questi problemi sono piu comuni di quanto immagini.
Solo che nessuno te li racconta chiaramente.

lo invece lo faccio.

Perché so che é esattamente cio che vivi ogni volta.

Problemi pil frequenti nelle compravendite immobiliari in ltalia

Mancanza di trasparenza e comunicazione (15%)

Documenti mancanti al rogito (22%)

Preliminari scritti male o ambigui (25%)

Irregolarita catastali o urbanistiche (18%)

Mutuo negato dopo la proposta (20%)

E sai qual € la cosa piu assurda?
Che tutto questo & documentato. Non sono opinioni, ma fatti.

Guarda tu stesso:

®7 Il 25% delle cause civili in ambito immobiliare nasce da preliminari
scritti male o ambigui.
SR Il 20% degli acquirenti che hanno firmato una proposta scopre solo

dopo che la banca non

eroga il mutuo

w1l 18% degli immobili hanno irregolarita catastali o urbanistiche che
emergono troppo tardi,

bloccando la vendita.

» Il 22% delle trattative salta perché al momento del rogito mancano
documenti fondamentali
° E il 15% degli affari sfuma per mancanza di trasparenza e

comunicazione fra le parti.



& Ecco perché ho deciso di non fare piu finta di niente.

16 N E$ "N:yd o KEG:6EEN B$ 0$%06 18DEYN €EQ ONpPOd p
penso a queste percentuali.

E penso a chi ci é gia passato.
A chi si é ritrovato  senza casa, senza soldi e senza risposte

0 $ ENE pydyN hINy yyN p Bh:$06 mesEwo dwvevd un
metodo vero
E proprioda qui ( da questa consapevolezza ( € cominciato tutto.
«° Tra poco ti raccontero il momento esatto in cui ho capito che non bastava
Yare bene il mio lavoro 2

BO p I"$"0 60B0O0S$SDIl : | N: O : $NON

Sta per arrivare il punto che ha cambiato tutto.
E potrebbe cambiare anche il tuo modo di vivere la compravendita.



CAPITOLO 2

LA MIA STORIA
DIFFICILE

prima della svolta)




.. 5 &6 pensavo bastasse una cosa:
fare bene il mio lavoro.
Essere onesto. Preparato. Sempre disponibile.

1 $E” O
mi ritrovavo spesso nel mezzo di situazioni inges tibili.
Quelle in cui né la preparazione né la buona volonta bastano.

Eredi che non si parlavano da anni.
Clientichea I1I$"@3"@EN h$ E$S 0$ Oph yydy3$”

p E GEIOG"OEN O :€p$
Acquirenti convinti ¢ 100pyd €EQD pyl yyod 0$ BOEN?2
Venditori bloccati da burocrazia, certificati mancanti, donazioni
0$B Ey$060dy 00 " EYyS5OEES$

E io li. Nel mezzo.

A fare da ponte . Da parafulmine. Da mediatore.

Ma senza una vera struttura.

*N:N ONE :5 ph I$ Ec@@ €E hN5 0% SEy€$yN YyOEYDd yINhh@

A volte ci riuscivo.
A volte no.
E quando non ci riuscivo, la frustrazione era enorme.

Perché dentro di me lo sentivo:
avrei potuto fare di piu.

Avrei potuto aiutare meglio.
*N:N 6 ENE p@dme N

Era chiaro ormai:

ENE 09pyd”"@ h$i 1 OISBBROEWDI 2
Bisognava semplificare tutto, per tutti

Ma nessuno ) e dico nessuno ) ti insegna davvero come si fa.

Poi, un giorno, quella sensazione sie  trasformata in qualcosa di piu.
Non era solo stanchezza.
Era una decisione .

"Ocontinuocosiias h E | $EOG6 EG$ N ES$S p YY$SBIED
Nhh€l yIN"N €E BNON h | ENE @I1:$ p6Nhh$dIl hINhI$N 2

Quella fu la scintilla.
Quella fu la svolta.
Ma te ne parlero tra poco.

« |10 05 €\lta precisa in cui tutto € cambiato.

E quando arriveraiaquelp €EyYyN 060h$10$ 6 OESd hly
hNyl 600 00B0$DIl y€yyN






Ricordo ancora quel giorno.
La prima volta in cui, dopo anni di tentativi, fatiche e notti in bianco, ho
capito che stava cambiando qualcosa.

Una situazione complessa.
Di quelle che, fino a poco tempo prima, mi avrebbero tolto il sonno.

Una casa da vendere.

Tre eredi in guerra fredda.

Documenti incompleti.

Dubbi ovunque.

Un acquirente interessato ma sul punto di scomparire.

Il caos perfetto.
Il genere di trattativa che ti mette alla prova.
16 p ENE pd$ 0 E GN” Byy !l : BOES$ y$ ph:NOG ylg : 0%

Ma quella volta ( non so bene spiegarti perché  ( ero diverso.
Dentro sentivo una specie di bussola.
Qualcosa che mi guidava.

Non improvvisavo piu.
Non navigavo piu a vista.
Per la prima volta, mi muovevo con ordine. Con visione. Con precisione.

Sapevo esattamente da dove iniziare.

Sapevo cosa controllare, cosa evitare, a chi parlare prima e a chi dopo.

E sapevo ( soprattutto ( 0 $: BSN I€EN:N ENE |Ig pN:N 1B yy |
ONEYyByyN : hgly$2

Eracreare €EQ pyl@0Qd GN” hI$BD 65 10 pN:N 6NE €pS$NE

E cosi ho cominciato.

Ho scavato nei documenti.

Ho controllato ogni passaggio, ogni firma, ogni atto.
Ho parlato con gli eredi uno a uno.

Ho ricostruito fiducia.

Ho sciolto dubbi.

Ho ricucito relazioni che sembravano logore da anni.

1 hN$

N hl pN h | BOEN :500k€3$I Ey
e5 N €30Q0yN
Gli ho parlato in modo chiaro, semplice, umano.
1 :5 N hNIy@dyN $EN @::0 $E









Prima che tu dica:

1e- B@ E : B$N 6@pN 03$” IpN 2
lasciami dire una cosa importante:

prima del metodo, serve la verita.

E la verita € che ( nel mondo immobiliare ( girano delle bugie.
Da anni.
™$h y€y ONp- yOEy "N:y 06 NIBZ$ p BOIGEN " |

Bugie che frenano, confondono, fanno perdere soldi e tempo.

Ne ho raccolte alcune.
Quelle che sento piu spesso.
Quelle piu pericolose.

@ 1«1 ” EQ | 0O%pyd B yy | €E GEEEEO6$N NE:$E 2
Davvero?
Allora spiegami perché ci sono case online da mesi (se non anni),
sempre con la stessa foto,
sempre con la stessa descrizione,
sempre ferme.

Vendere non € pubblicare.

E posizionare.

E comunicare bene.

E filtrare, negoziare, guidare.

Chi non ha un metodo, si affida alla fortuna.
1 :0@ NIy€EED k€JEUN p$ hgdIl: 0@ 0% 6dp €ED h pp$BI pyldy

U 1+ @00Dpp$ $: hl saN " EG$ h$t $E | yy@?2

se svendi, qualcuno arrivera.
Ma a che prezzo?

[l punto non e abbassare.
Il punto é valorizzare.

lo vendo case a prezzo pieno anche in mercati complicati.
|10 KkKE€EGEON hNp$e$SNES 0 E $:yl$ 0 E py$pés$ o E
non serve scontare.



U 1« 1” pN:N yIN"@l @ h IpNEQD $€pyd?2
La frase che sento piu spesso.
E ogni volta rispondo:
1gN < |17 pp | hINEy$ KEJEUGN :@ h IpNED $€pyd OII$"0 2

10 hENS yIN"Gl QGED :500k&HINEY h |
ma se:

i documenti non sono in regola,

$: ENyDJSN O0:NOOD y€yyN

'J OJEDOQ |10:: EyQ

non concludi niente.
1 hl10% :5NOB6IDpINE
U 1F:$ @ Ey$ $BBNOS:$TI$ PNEN yEYY$
No.
Proprio no.

Come perimedici,g :$ O"'"NOQDy$S $ B 060TE$GS
ci sono professionisti e improvvisati.

Il mio lavoro non e mettere in vetrina una casa.
E guidare persone reali in una delle fasi piu delicate della loro vita.

Ecco perché mi chiamano
Il Semplificatore Immobiliare.

lo non ti vendo un sogno.
Ti costruisco un percorso.

Queste false ¢ redenze sono il motivo per cui:
"EOGSYy p$ 0:NOBODEN
yi@dyydy$” p$ IN"SEDEN

$ 6:%$ Ey$ | pydEN O :€p$

Sono anche il motivo per cui ( auncerto punto ( ho deciso che do veva

esistere una strada nuova.

Un percorso diverso.

Un metodo concreto, capace di  trasformare davvero 5 phI$ Ec@ 0% 0 $
vende o compra casa.

1 N $ k€ ::@ INyy@ pS$py

Ma te ne parlero tra poco.

Quando scoprirai qual € |  a svolta che ha cambiato tutto.

E che potrebbe cambiare anche la tua storia.






Fino a qui, ti ho raccontato cosa non funziona.
Cosa frena. Cosa rovina.
Ma adesso € arrivato il momento di raccontarti cosa ha cambiato tutto.

R: BNB EyN $E 0€$ N pB ppN 0% ISEONII | $ hINO:
prevenirli.
"€ 0N O pyds$ h | I $: 6ENI 0% y€yyN

E il metodo che ha trasformato la mia vita e quella dei miei clienti.
Sei pronto a scoprire la nuova rotta ?
Ricordo ancora la sera in cui ho capito che non poteva piu andare avanti

COSI.
Ero in auto, fuori da un immobile che non riuscivo a vendere da mesi.

" "N @hh EQ@ GNEG:€pN :5 EE p$BN @Ghh€EYy@B EyN $E€yS$:

PDOKESI Ey 0 1pyd”"@ pN:N GCJEUON €E5NOO $09y@2
Il proprietario era deluso. lo, stanco.
E in quel momento mi e balenata una frase in testa, chiara come una firma:

1gNE p I” @1 0% h$F 1" @1 B :$N 2

Quella sera non ho chiuso occhio.

Ho iniziato a scrivere appunti su appunti, buttando giu tutto quello che
€EcSNEZ"D 00"” IN

e tutto cio che invece faceva solo perdere tempo.

Enataquellasera :5Npp@y€l@ G : «INyNSGN::N Ue
E da quel momento, non ho piu lavorato allo stesso modo.
Da quel momento ho iniziato a semplificare. A proteggere. A guidare.

Nessuno te lo dice, ma vendere o comprare casa puo diventare un inferno.
1 ENE €E5 p@ I18e$NE ? pN:N :@ | O:yeé
Ti ritrovi dentro un meccanismo fatto di passaggi tecnici, voci diverse,

B$

N SES$:

ONE

| phNEp@0$:3yé 0 p$ pOODISOTEN 0D €E € $0SN @::50:yIN 0O

@::50:yIN

E tu, che volevi solo vendere o comprare casa, ti ritrovi nel mezzo.
In mezzo a richieste che non capisci, responsabilita che non ti
appartengono, parole tecniche che sembrano in codice.

Nessuno ti guida davvero. Nessuno si prende carico.

E intanto, il tempo passa.
E i problemi crescono.

Ecco perché ho creato il Protocollo 2S.
Non per moda.
gNE h 16 1p€ENEQ@"QD 0 E 2



nd h I0d @ :5€E$300 ONp@D 0 @1 p "N: "N ONEY$SE€DI Q0 ¢
le persone.

Quello che leggerai qui non e solo un metodo di lavoro.

E un manifesto operativo.

E la sintesi di ogni trattativa andata bene, di ogni errore imparato a mie

spese, di ogni cliente che mi ha guardato negli occhi e mi ha detto:

In@I6N $N ENE pN h$f 00 GN” ONBSEOGSDI +« EpQ0OS$ y€ 2

E io ci ho pensato.
E da allora, non lascio piu nulla al caso.

IL PROTOCOLLO 2S SI FONDA SU TRE PILASTRI OPERATIVI:

x Analisi e Posizionamento
x Promozione e Conclusione
x Assistenza e Garanzia

81 h$:0pyl$ ®ESEE$OD BSpp$NE
farti vivere una compravendita semplice e sicura.
Te lo garantisco.

FASE 1) SEMPLICE PER CHI VENDE

Semplice non significa superficiale.
Significa: tolgo a te tutta la complessita, e me la carico sulle spalle.

Tu non devi:

x fare file

x inseguire geometri

x sollecitare il notaio

x ISEONII 1 :500k€$I| Ey
Tu devi solo:

x ascoltare i miei aggiornamenti
x approvare i passaggi
x firmare quando ti diro che é tutto pronto

1. Verifica documentale a tappeto

Ogni documento viene controllato e riorganizzato con un rigore che

0 $E$I 1BOESDOD: 2 pdl 00 I1$0€yy$”"N

*IN” E$ Ec@d $hNy 06 pE6O ppINES$S ONEGDoSNES "$EON:$ h
Tutto passa sotto la lente.

E dove manca qualcosa, intervengo io: recupero gli atti, faccio richieste,

interpello enti.

Ti anticipo problemi che nemmeno immagini.



2. Bonifica tecnica

Trovo gli intoppi tecnici e li disinnesco in anticipo.

INNIGSEDB EYN ONE vy 0E$06$ O S$NIEOB Ey$ 00ydpyd:$ higy$
Tutto cio che serve, lo gestisco io.

Cosi evitiamo brutte sorprese in trattativa.

3. Posizionamento strategico
La casa non si svende. Si posiziona.
Creo una presentazione su misura:

x testi che parlano al cuore
x $BBY $E$ 06 @066 EGNEN :58Ey | pp
x target preciso

Il tuo immobile viene raccontato nel modo giusto, alle persone giuste, nei
luoghi giusti.

4. Visite efficaci

Solo acquirenti profilati.

Niente turisti immobiliari. Niente perditempo.

Analizzo, filtro, seleziono.

Organizzo visite solo in base alle reali possibilita e intenzioni
0 ::500k€S$1 Ey

5. Gestione completa della trattativa

Ogni proposta € costruita, spiegata, guidata.
Ogni fase é sotto controllo.

Ogni comunicazione € pronta prima che serva.
Tu, nel frattempo?

Ti occupi della tua vita. lo del resto.

FASE 2 ) SICURO PER CHI ACQUISTA

Un acquirente sicuro € un acquirente che firma.
Ma per sentirsi al sicuro ha bisogno di:

x Sapere tutto in anticipo
x capire ogni passaggio
x fidarsi di chi ha davanti

@ 'NO€B Ey@oe$NE yldphdl Ey 0 ::5$BBN0S$:

Chiara. Completa. Aggiornata.

ed | EON 0$phNES$O0S$: hI$SBD OEONIQ 6 :500k€$l Ey NIB€:$ €
Per garantire la massima trasparenza e una piena consapevolezza fin dal

primo passo.

E come dargli una mappa dettagliata e rassicurante del suo futuro

acquisto.



2. Comunicazione umana

Parlo in modo semplice.

Spiego i concetti tecnici come se fossimo a cena tra amici.

Risultato?

e5J0k€SI Ey p$ p Ey €3008yN ENE $€03$00yN
E sceglie con serenita.

3. Coordinamento totale

Tutti i professionisti coinvolti parlano con me.
Nessuna falla nella comunicazione.

Ogni parte sa cosa deve fare, quando e come.
Risultato: nessuna perdita di tempo, nessun errore.

FASE 3 ) ASSISTENZA SEMPLIFICATA

Tutti parlano di vendere.
Tutti parlano di comprare.

Ma quasi nessuno ti dice la verita: $: BNB EyN h$t 0 :$63yN ENE :5%E:
dopo.

8 Dopo la proposta.
8 Dopo la firma.
8 'NhN 6 :5 Ey€p$9dpBN $E$c$0: O :Op6$ByN phgdao$N J::

E Ii che inizia il tratto pit scivoloso.
Il piu tecnico. Il piu fragile.
Quello che ( selosbagli ( tifasaltare tutto a un passo dal traguardo

Ed e Ii che, di solito, accade una cosa: tutti si defilano.

1 00$9BN OQOyyN :@ ENpyl@d h@ly 2

1'9 k€$ $E hN$ hNy y py$l: @3 00 pN:$2
1!$ h EpPEN $ y 6E$6%$2

1R: ENYDG$N pd $é y€EyyN 2

Frasi come queste hanno mandato in frantumi centinaia di trattative.
Perché 031 h | pNEYy@yN $: $EJD: :5 |lché sitpssa |G E G
commettere.

RN $E” 0 accelero.

Perché e dopo la firma che hai piu bisogno di qualcuno.
Qualcuno che non ti lasci solo con una promessa.
Qualcuno che dica:

1'$ pNEN
Ora ci penso io.
D$EN @::5€:y$BQJ 6 $03” ONEp EQygd 2



E per questo che ho creato una fase in piu.

Una fase che nessuno aveva pensato prima.
Una fase che chiude il cerchio e protegge tutto il tuo investimento:
5 pp$py Er@@ « Bh:$ $00y D

E il tratto finale della maratona, quando le gambe tremano e tutti si
IBOEN
YIOEE B

“ COSA SUCCEDE QUANDO ENTRI IN QUESTA FASE?

~ Aggiornamento e sincronizzazione di tutti i documenti ( per evitare
|@:: EydB Ey$ 0 ::5€:y$BJ NIQD

~ Consulenze con tecnici, notai e fiscalisti ( tradotte in linguaggio
umano , chiaro e comprensibile.

~ Redazione di accordi preliminari blindati , personalizzati su misura per

la tua situazione.

~ Coordinamento totale  ( io divento il centro operativo che tiene unito
tutto: banca, acquirente, venditore, notaio, tecnico.

~ Controllo di tutte le scadenze fino al giorno del rogito ( tunon devi
ricordare nulla.
~ Supervisione finale alla consegna delle chiavi ( perché la vera fine e

KEGEON p$ 0 $€0 : @ hNIlygd '@::5%Ey IEN
+ E se ti stai chiedendo:

Ingd GES p N yIN"OyN 0 pN:N JOkE€SI Ey N ” EG$yNl hNpp!
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La risposta e: Si.

Anzi, & proprio in quei casi che il Protocollo 2S da il meglio di sé.

Perché funziona anche quando il caos € gia iniziato , quando tutto sembra
sfuggire di mano.

Chi ci finisce dentro?

'$ O $ES$$YyN 100 hi$"OyN2 NID ENE pd h$t ONB €poS$SIE

'$ O S$IBOYyN $E 0ENEQ@ p$ h IpN E : :@O0S$ISEYN

' $ p$ p Ey 0% INIBDS$ 6% h Ep$YIBN EN$2 BY O $: y IINI 0
gualcosa.

~ Ecco il mio approccio:
Non giudico.
Agisco. Organizzo. Risolvo.



Quando tu ti senti perso, io arrivo con la mappa.
Quando tutti fanno un passo indietro, io ne faccio due in avanti.
"€ pyd :5 pp$py Evgd - Bh:$ $060y 0

Un tratto di strada che percorriamo insieme fino alla fine.
Un servizio mirato, professionale e costruito su misura, per chi vuole
davvero dormire sonni tranquilli.

1 p hEp$ @ yEyyN 6$Z2 06 h€Z GEOGDI pyNIyN

capisci che e una protezione.

Forse la piu preziosa di tutte.

16 k€$ 06 p$ 7”0 0% | EnQ ylD 6 $ OOONBhYD EQ 0g"”
0 $p% :$B$yD @ hINB yy |

E il vero valore aggiunto del Protocollo 2S.
Quello che chiude il cerchio.

Quello che ti fa dire, alla fine:

1? JEO0GYN y€EyyN 6NB OGN” "@2

In sintesi:
IL PROTOCOLLO 2S IN PILLOLE

CARATTERISTICHE

n yNGN Nh I@y$”"N $E U @p$
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»92 VANTAGGI PER CHI VENDE
g pPp€EED $BhIN""$pda$NE
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S VANTAGGI PER CHI ACQUISTA
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VANTAGGI PER CHI VENDE O ACQUISTA (ANCHE DA PRIVATO)
$SOEGPB EyN 6NBh: yN

INEyl@dyy$ hl :$BSEJIS$ p$d€1$ h IpPNED:$0cy$
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TB BENEFICI REALI
*$t y BhN h |y
n EN pyl pp
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IL RISULTATO?
Il venditore dorme sereno.
e5000k€S$I Ey $IBD OGNE"S$SEYN
e50d @l p$ 6 $€G E : I1$ph yyN G$ y€yy$
E io?
Mantengo la mia promessa.
Semplice per chi vende. Sicuro per chi acquista. Te lo garantisco.

Un caso risolto con il mio metodo

Un testamento discusso. Due sorelle in disaccordo. Una verita sepolta da
anni di silenzi.

Questa e la storia di una famiglia che si e divisa ancor prima di iniziare a
combattere.

Un padre. Due figlie nate dal primo matrimonio.

*'N$ : 2 h IG$SyD 0 :: 0 hi$BD BN :$

Un secondo matrimonio.

E da quella nuova unione, un figlio.

Tre fratelli.
Stessa casa, stesso cognome.
Ma ognuno con un passato diverso.

E ( come spesso accade ( con ferite mai rimarginate.

Quando il padre muore, tutto sembra scorrere tranquillo.
Le successioni si fanno, la casa resta li. Nessuna guerra.

Ma & una quiete apparente.

Quando muore anche la seconda moglie ( madre del figlio maschio (

viene alla luce il testamento.



Tutti i beni lasciati a lui.
Allefigie ( $ :$ pN:N 10$ (6€amals@ma di denaro equivalente.

A quel punto, il vaso si rompe.
Le sorelle non ci stanno.
Iniziano le contestazioni.
Si passa dalle parole alle carte bollate.
Cause civili.
CTU.
Perizie.
OONIOS$ hl p$ PD:.yody$ D::5€:y$BN BSEEYN

E intanto?
La casa cadeva a pezzi.
Le spese legali si accumulavano.

1yld $ 18y ::$ ENE "N:@"0 h$t E OE6 €EQ vy : NEQyOD

Poi succede quello che nessuno aveva previsto.
Le due sorelle muoiono.

E al loro posto subentrano i mariti, i figli, gli altri eredi.

Tre diventano sei.

Un nuovo groviglio.

Piu firme da raccogliere.

*$t ypy 0O Byy |l G5866NIGN
Piu confusione.

Tutto si complica. Di nuovo.

E nessuna possibilita di vendere. Nessuna.

Finché un giorno, il fratello mi chiama.
Voce decisa, ma con un filo di speranza strozzata.

In@I6N B$ QGEEN 0 yyN & p $ 0l@"N '@BB E hIN"@ 2

Quelle parole sono state il punto zero.
Il momento in cui ho acceso il motore.

FASE 1) Verifica documentale completa
Sono partito da dove pochi vogliono partire: la realta.
Sopralluogo.

Analisi del testamento.
Verifica incrociata delle successioni.



Controllo dei vecchi atti notarili.
Recupero dei documenti al Comune.
Ricostruzione delle quote ereditarie.
Bonifica legale, fiscale, urbanistica.

Un lavoro certosino. Invisibile. Ma indispensabile.

Ho messo ogni tassello al suo posto.

Senza quel lavoro, nessuno avrebbe potuto nemmeno pensare a una
trattativa.

FASE 2 ) Assistenza negoziale personalizzata

Qui il metodo si é trasformato in relazione.

NN I$3h IyN $ 6NEy@yyS$ yl@ h IpNE & ENE p$ h@l:@"OEN 090 °
Ho contattato i figli, i mariti, gli eredi.

:5$E$oSN DI GON «$: Ea$SNpN '$ $63:

Ma lo sapevo:
Ogni storia ha una chiave.
E io dovevo trovarla.

Ho ascoltato, chiarito, semplificato.

Ho restituito fiducia.

Ho riportato il focus su cio che contava davvero: chiudere, voltare pagina,
liberarsi.

E piano piano, qualcosa & cambiato
Hanno ricominciato a comunicare.

A ragionare.

A firmare.

E la casa ¢ stata venduta.

Alla fine, il fratello ( quello che mi aveva chiamato per mettermi alla
prova ( miha stretto la mano.

Aveva gli occhi lucidi.

E mi ha detto una frase che vale piu di qualsiasi provvigione:

1+« Ep@"N ENE 6$ Npp pN:€a$NE
{ $B$ @$ yN:yN €E h pN & B$ Nhhi$B "@ (O " EY5QEES$ 2

Questo e cio che accade quando u n metodo non nasce per stupire, ma per
funzionare.

Quando non si limita  a promettere, ma si prende cura.

Quandos @ GN” €0@I100I 1 p N h <4 gyahgy iNtervenire.

Anche quando sembra tardi.

Soprattutto, quando tutti gli altri fanno un passo indietro.



Questo ¢ il Protocollo 2S.

gNE €E5%0 @ gNE €EQ ph IOEcQ

Ma un sistema operativo che semplifica, protegge, accompagna.
'@::5%$E$e$N F:: 3 SE

Per davvero.

Perché se vuoi vendere o comprare con serenita,

non ti basta qualcuno che apre la porta.

Ti serve qualcuno che resta.

Il y$ O0606NBhQY EQ E ::5€:y$BJ 0€I1"0
Che non si distrae proprio sul traguardo.

Che non molla, finché tutto e davvero al suo posto.

E quel qualcuno, io ho scelto di esserlo.
Con metodo. Con presenza. Con responsabilita.

Per ogni cliente.
Fino alla fine.
Te lo garantisco.









- TIP 4 ) Il prezzo giusto € una conseguenza.

Mai partire da quanto vuoi incassare.
Parti da come vuoi far percepire la tua casa
Il racconto giusto. L'immagine giusta. La strategia giusta.

Quando curi questi aspetti, il prezzo si difende da solo
Non serve abbassarlo.
Serve valorizzarlo con intelligenza

TB TIP 5 ) La vera trattativa si fa prima.

Chi arriva preparato, ha gia vinto.

Se entri in trattativa con ~ documenti in ordine, idee chiare e strategia

forte ,

non devi piu lottare.

e |10 0 0Qyyd :$0 5 @% $¢é "$EyD hl$BO DEONID 0% SESn$Q

Chi ha lavorato con me lo sa bene.
La trattativa migliore & quella che non devi nemmeno forzare.

"€ py$ yl€60 $ ENE pNEN 1p | y$2
Sono prassi operativa
Sono le fondamenta del mio lavoro.

1 NI 6 :$ ONENpoOS$ GED yE
hai uno strumento in piu per riconoscere la differenza tra chi improvvisa
e chi semplifica davvero

Te lo garantisco.






Hai letto tutto.

Hai camminato con me lungo questo percorso.

Hai visto quello che succede nel mercato immobiliare quando manca una
guida .

Hai toccato con mano le difficolta, i blocchi, le bugie.

Ma hai anche scopertoche €ES5@:yl@ pyl@0d .hNpp$os$:

E adesso, lascia che te lo dica chiaro:

o non sono un agente immobiliare come gli altri.

Non cerco di piacere a tutti.

Non lavoro con chiunque.

1 ENE QJ066%$N OGNBhINB pp$ 6NE :5$BhIN""$pBa$NE

Perché per me, ogni casa non € solo un tetto.

E una storia .

E tu non sei solo un cliente.

Sei una persona vera

Con obiettivi, emozioni, fatiche e ( avolte ( brutte esperienze alle
spalle.

1 $N hi$BQ 0% NOO€EhQIBS$ O ::5$BBN0S$:
mi occupo di te.

Negli anni ho vissuto di tutto:

Famiglie divise che non si parlavano piu

Eredi dispersi da ricontattare

Imprenditori al limite

Genitori stanchi e figli confusi

Case ferme da anni, che sembravano invendibili

(SIS RIS ISR

Eppure, ogni volta, ho trovato la chiave giusta.
Non perché sia un mago.
Ma perché ho scelto di lavorare  in un modo diverso

~ Ho scelto di semplificare
~ Ho scelto di garantire
~ Ho scelto di essere il punto fermo quando tutti vacillano

Il Protocollo 2S non & solo un metodo.
E una dichiarazione di intenti
E la promessa che ti faccio prima ancora di iniziare.

Ti dico che sara semplice , se stai vendendo.
Ti dico che sara sicuro , se stai comprando.
Ti dico che saro al tuo fianco 0D::5$E$a3$N O:: 0 S$E



E ti dico che ( dopo aver visto come lavoro  (
non vorrai piu tornare indietro.

@ Perché io non ti vendo un servizio.
o 8% ONpyl€$pON €E5 ph |I$ Ecg
@ Tidisegno una rotta chiara, in un mare dove tutti si perdono.

E mentre la fuori ti promettono solo di "mettere in vendita la tua casa"...
io ti prometto di  portarla a conclusione , con:

™ Tutti i documenti al posto giusto
™ Tutti i passaggi sotto controllo
™ E tutte le persone coinvolte finalmente tranquille









