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Lascia che te lo dica subito, senza fronzoli: 
questo non è il solito manuale immobiliare. 

Non è pieno di paroloni tecnici. 
Non è una guida peŬ ̱fai da te̲. 
“ sopŬattutto… non è un concentrato di frasi da motivatore da salotto. 

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

Il frutto di anni di esperienza sul campo, fianco a fianco con persone vere. 
PeŬsone che volevano vendeŬe o compŬaŬe casa… 
…ma si sentivano bloccate. Confuse. 
A volte, addirittura fregate. 

Se leggerai questa guida fino in fondo, il premio non sarà solo teorico. 
Sarà concreto. 
Perché ti troverai tra le mani qualcosa che può davvero cambiare il modo 
in cui vivi la compravendita. 

Viviamo nell’eŬ1 dell’1ttenzione. 
“ il fatto che tu abbia scelto di dedicaŬla a me… 
non lo do affatto per scontato. Anzi, lo considero un onore. 

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

Ti rivelerò tutto. 
Come lavoro. Cosa guardo. Cosa evito. 
Cosa succede ̱dietŬo le ūuinte̲. 
E soprattutto, ti farò vedere dove sbagliano quasi tutti… 
…e come non cadere nelle stesse trappole, anche se è la tua prima volta. 

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

Questa guida è per chi è stanco di rischiare. 
Per chi non vuole più improvvisare. 
Per chi vuole finalmente un percorso chiaro. 

Se leggerai tutto, capirai perché — oggi — in tanti mi chiamano 
Il Semplificatore Immobiliare. 

Non perché lo dico io. 
Ma perché, una volta finito, sarà impossibile pensare il contrario. 
“ toŬnaŬe indietŬo non saŬà più un’opzione. 

Te lo garantisco. 





PŬima di paŬlaŬti della soluzione… voglio diŬti la veŬità. 
Vendere o Comprare casa non è 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. 
Si innamorano del secondo. 
Trattativa rapida. 
Mutuo approvato. 
Tutti sorridono. 
Sipario. 

Le seŬie sul Real “state sembŬano un film… 

ma la Ŭealtà è un’altŬa. 
Più dura. Più 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: 
̱B1steŬà tŬov1Ŭe l1 c1s1 giust1̲ 

Oppure 

̱B1steŬà tŬov1Ŭe un compŬ1toŬe seŬio̲. 

Ti è mai successo di scoprire che le cose, nella realtà, sono molto diverse? 

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

  V“NDI? AlloŬ1 foŬse… 

• Hai Ŭicevuto visite da peŬsone che non avevano né i soldi né l’intenzione 
di comprare. 
• Ti sei fidato di ūualcuno che ̱ti aveva pŬomesso di vendeŬe pŬesto̲… e 
invece sono passati mesi. 
• Ti sei scontŬato con buŬocŬazia, notai, banche, ceŬtificazioni... e ti sei 
sentito solo. 
• Ti sei chiesto: ̱M1 devo f1Ŭe tutto io?̲ 

 

  COMPRI? AlloŬ1 foŬse… 

• Hai visto case bellissime… ma con pŬoblemi nascosti nei documenti. 
• Ti sei innamoŬato di una casa… e poi ti sei ŬitŬovato senza mutuo e senza 
spiegazioni. 
• Hai fiŬmato ūualcosa… e solo dopo hai capito che non avevi capito tutto. 
• Hai avuto la sensazione che ūualcuno ne sapesse più di te… e non te 
l’avesse detto. 
 



 

 

 

Questi problemi sono più comuni di quanto immagini. 
Solo che nessuno te li racconta chiaramente. 
Io invece lo faccio. 
Perché so che è esattamente ciò che vivi ogni volta. 

 

 

 

 

E sai qual è la cosa più assurda? 

 

Che tutto questo è documentato. Non sono opinioni, ma fatti. 
 

Guarda tu stesso: 
 

    Il 25% delle cause civili in ambito immobiliare nasce da preliminari 
scritti male o ambigui. 
      Il 20% degli acquirenti che hanno firmato una proposta scopre solo 
dopo che la banca non 

eroga il mutuo. 
       Il 18% degli immobili hanno irregolarità 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 più finta di niente. 

PeŬché ogni volta che ūualcuno mi dice ̱Tanto è una cosa semplice̲, io 
penso a queste percentuali. 

E penso a chi ci è già passato. 

A chi si è ritrovato senza casa, senza soldi e senza risposte. 
A chi non è stato pŬotetto… semplicemente peŬché nessuno aveva un 
metodo vero. 

E proprio da qui — da questa consapevolezza — è cominciato tutto. 

  Tra poco ti racconterò il momento esatto in cui ho capito che non bastava 
̱fare bene il mio lavoro̲… 
…ma serviva cambiare le regole del gioco. 
 

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 





All’inizio pensavo bastasse una cosa: 
fare bene il mio lavoro. 
Essere onesto. Preparato. Sempre disponibile. 
 

“ invece… 

mi ritrovavo spesso nel mezzo di situazioni ingestibili. 
Quelle in cui né la preparazione né la buona volontà bastano. 
 

Eredi che non si parlavano da anni. 
Clienti che aŬŬivavano pieni di aspettative… 

…e se ne andavano delusi. 
Acquirenti convinti che ̱basta una stŬetta di mano̲. 
Venditori bloccati da burocrazia, certificati mancanti, donazioni 
dimenticate da vent’anni. 
 

E io lì. Nel mezzo. 
A fare da ponte. Da parafulmine. Da mediatore. 
Ma senza una vera struttura. 
Solo con l’espeŬienza, un po’ di intuito… e tanta, tŬoppa fatica. 
 

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 più. 
Avrei potuto aiutare meglio. 
Solo che… non sapevo come. 
 

Era chiaro ormai: 
non bastava più ̱faŬe l’agente immobiliaŬe̲. 
Bisognava semplificare tutto, per tutti. 
Ma nessuno – e dico nessuno – ti insegna davvero come si fa. 
 

Poi, un giorno, quella sensazione si è trasformata in qualcosa di più. 
Non era solo stanchezza. 
Era una decisione. 
 

"O continuo così, a spegneŬe incendi ogni settimana… 

oppuŬe tŬovo un modo peŬ non faŬli scoppiaŬe pŬopŬio.̲ 

 

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

     PeŬché c’è una volta precisa in cui tutto è cambiato. 
E quando arriverai a quel punto, capiŬai che anche peŬ te… 

…potŬebbe cambiaŬe tutto. 





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. 
“ che, se non sai bene dove metteŬe le mani… ti esplode tŬa le dita. 
 

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

Non improvvisavo più. 
Non navigavo più 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 — che il mio Ŭuolo non eŬa solo ̱metteŬe in 
contatto le paŬti̲. 
Era creare una stŬada dove pŬima c’eŬa solo confusione. 
 

E così 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. 
 

“ poi… 

ho pŬeso peŬ mano l’acūuiŬente. 
L’ho guidato. 
Gli ho parlato in modo chiaro, semplice, umano. 
“ l’ho poŬtato fino alla fine. 
 

 
 
 







Prima che tu dica: 
̱Sì, m1 nel mio c1so è diveŬso…̲ 

lasciami dire una cosa importante: 
prima del metodo, serve la verità. 
 

E la verità è che — nel mondo immobiliare — girano delle bugie. 
Da anni. 
Ripetute così tante volte… che oŬmai sembŬano veŬe. 
 

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

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

  ˘. ̱PeŬ vendeŬe b1st1 metteŬe un 1nnuncio online̲ 

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 è pubblicare. 
È posizionare. 
È comunicare bene. 
È filtrare, negoziare, guidare. 
 

Chi non ha un metodo, si affida alla fortuna. 
“ la foŬtuna, ūuando si paŬla di case… è una pessima stŬategia. 
 

  ˙. ̱Se 1bb1ssi il pŬezzo, vendi più in fŬett1̲ 

Sì… 

se svendi, qualcuno arriverà. 
 

Ma a che prezzo? 

 

Il punto non è abbassare. 
Il punto è valorizzare. 
 

Io vendo case a prezzo pieno anche in mercati complicati. 
PeŬché ūuando posizioni bene, filtŬi bene, gestisci bene… 

non serve scontare. 
 

 
 
 
 
 



  ˚. ̱SeŬve solo tŬov1Ŭe l1 peŬson1 giust1̲ 

La frase che sento più spesso. 
E ogni volta rispondo: 
̱No. SeŬve esseŬe pŬonti ūu1ndo l1 peŬson1 giust1 1ŬŬiv1.̲ 

 

PeŬché puoi tŬovaŬe anche l’acūuiŬente peŬfetto… 

ma se: 
• i documenti non sono in regola, 
• il notaio blocca tutto, 
• la banca Ŭallenta… 

 

non concludi niente. 
“ peŬdi l’occasione. 
 

  ˛. ̱Gli 1genti immobili1Ŭi sono tutti ugu1li̲ 
No. 
Proprio no. 
 

Come per i medici, gli avvocati, i meccanici… 

ci sono professionisti e improvvisati. 
 

Il mio lavoro non è mettere in vetrina una casa. 
È guidare persone reali in una delle fasi più delicate della loro vita. 
 

Ecco perché mi chiamano 

Il Semplificatore Immobiliare. 
 

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

Queste false credenze sono il motivo per cui: 
• le vendite si bloccano, 
• le tŬattative si Ŭovinano, 
• i clienti Ŭestano delusi. 
 

Sono anche il motivo per cui — a un certo punto — ho deciso che doveva 
esistere una strada nuova. 
Un percorso diverso. 
Un metodo concreto, capace di trasformare davvero l’espeŬienza di chi 
vende o compra casa. 
“ oggi ūuella Ŭotta… esiste. 
Ma te ne parlerò tra poco. 
Quando scoprirai qual è la 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 è arrivato il momento di raccontarti cosa ha cambiato tutto. 
Il momento in cui ho smesso di ŬincoŬŬeŬe i pŬoblemi… e ho inizi1to 1 
prevenirli. 

Quello che stai peŬ leggeŬe… è il cuoŬe di tutto. 
È 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 più andare avanti 
così. 
Ero in auto, fuori da un immobile che non riuscivo a vendere da mesi. 
Avevo appena concluso l’ennesimo appuntamento inutile, con un 
acūuiŬente che ̱stava solo dando un’occhiata̲. 
Il proprietario era deluso. Io, stanco. 
E in quel momento mi è balenata una frase in testa, chiara come una firma: 

̱Non seŬve f1Ŭe di più. SeŬve f1Ŭe meglio.̲ 

Quella sera non ho chiuso occhio. 
Ho iniziato a scrivere appunti su appunti, buttando giù tutto quello che 
funzionava davveŬo… 
e tutto ciò che invece faceva solo perdere tempo. 

È nata quella sera l’oss1tuŬ1 del PŬotocollo ˙S. 
E da quel momento, non ho più lavorato allo stesso modo. 
Da quel momento ho iniziato a semplificare. A proteggere. A guidare. 

Nessuno te lo dice, ma vendere o comprare casa può diventare un inferno. 
“ non è un’esageŬazione. È solo la Ŭealtà. 
Ti ritrovi dentro un meccanismo fatto di passaggi tecnici, voci diverse, 
Ŭesponsabilità che si scaŬicano da un ufficio all’altŬo, da un tecnico 
all’altŬo. 

E tu, che volevi solo vendere o comprare casa, ti ritrovi nel mezzo. 
In mezzo a richieste che non capisci, responsabilità 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. 
Non peŬché ̱suonava bene̲. 



Ma peŬché eŬa l’unica cosa da faŬe se volevo continuaŬe ad aiutaŬe davveŬo 
le persone. 

Quello che leggerai qui non è solo un metodo di lavoro. 
È un manifesto operativo. 
È 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: 
̱M1Ŭco, io non so più d1 dove cominci1Ŭe. Pens1ci tu.̲ 

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

IL PROTOCOLLO 2S SI FONDA SU TRE PILASTRI OPERATIVI: 

• Analisi e Posizionamento 

• Promozione e Conclusione 

• Assistenza e Garanzia 

TŬe pilastŬi. Un’unica missione: 
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 complessità, e me la carico sulle spalle. 

Tu non devi: 

• fare file 

• inseguire geometri 
• sollecitare il notaio 

• ŬincoŬŬeŬe l’acūuiŬente 

Tu devi solo: 

• ascoltare i miei aggiornamenti 
• approvare i passaggi 
• firmare quando ti dirò che è tutto pronto 

1. Verifica documentale a tappeto 
Ogni documento viene controllato e riorganizzato con un rigore che 
definiŬe ̱maniacale̲ saŬebbe Ŭiduttivo. 
PŬovenienza, ipoteche, successioni, donazioni, vincoli, peŬtinenze… 
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. 
CooŬdinamento con tecnici, aggioŬnamenti catastali, pŬatiche edilizie… 
Tutto ciò che serve, lo gestisco io. 
Così evitiamo brutte sorprese in trattativa. 

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

• testi che parlano al cuore 

• immagini che accendono l’inteŬesse 

• 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 possibilità e intenzioni 
dell’acūuiŬente. 

5. Gestione completa della trattativa 
Ogni proposta è costruita, spiegata, guidata. 
Ogni fase è sotto controllo. 
Ogni comunicazione è pronta prima che serva. 
Tu, nel frattempo? 
Ti occupi della tua vita. Io del resto. 

  FASE 2 – SICURO PER CHI ACQUISTA 

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

• sapere tutto in anticipo 

• capire ogni passaggio 

• fidarsi di chi ha davanti 

˘. Document1zione tŬ1sp1Ŭente dell’immobile 
Chiara. Completa. Aggiornata. 
La Ŭendo disponibile pŬima ancoŬa che l’acūuiŬente foŬmuli una pŬoposta. 
Per garantire la massima trasparenza e una piena consapevolezza fin dal 
primo passo. 
È 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? 
L’acūuiŬente si sente guidato, non giudicato. 
E sceglie con serenità. 

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 verità: il momento più delic1to non è l’inizio. È 
dopo. 

� Dopo la proposta. 
� Dopo la firma. 
� Dopo che l’entusiasmo iniziale ha lasciato spazio alle scaŬtoffie. 

È lì che inizia il tratto più scivoloso. 
Il più tecnico. Il più fragile. 
Quello che — se lo sbagli — ti fa saltare tutto a un passo dal traguardo. 

Ed è lì che, di solito, accade una cosa: tutti si defilano. 

̱Abbiamo fatto la nostŬa paŬte̲. 
̱Da ūui in poi potete gestiŬla da soli̲. 
̱Ci pensano i tecnici̲. 
̱Il notaio sa già tutto.̲. 

Frasi come queste hanno mandato in frantumi centinaia di trattative. 
Perché d1Ŭe peŬ scont1to il fin1le è l’eŬŬoŬe più gŬ1nde che si possa 
commettere. 

Io invece, lì… accelero. 

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

̱Ci sono. 
 Ora ci penso io. 
 Fino all’ultima chiave consegnata.̲ 



È per questo che ho creato una fase in più. 

Una fase che nessuno aveva pensato prima. 
Una fase che chiude il cerchio e protegge tutto il tuo investimento: 
l’Assistenz1 Semplific1t1. 

È il tratto finale della maratona, quando le gambe tremano e tutti si 
feŬmano… 
…tŬanne me. 

� COSA SUCCEDE QUANDO ENTRI IN QUESTA FASE? 

� Aggiornamento e sincronizzazione di tutti i documenti — per evitare 
Ŭallentamenti dell’ultima oŬa. 
� 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 — tu non devi 
ricordare nulla. 
� Supervisione finale alla consegna delle chiavi — perché la vera fine è 
ūuando si chiude la poŬta. Dall’inteŬno. 

߷ E se ti stai chiedendo: 

̱M1 1nche se ho tŬov1to d1 solo 1cūuiŬente o venditoŬe… posso esseŬe 
seguito così?̲ 

La risposta è: Sì. 
Anzi, è proprio in quei casi che il Protocollo 2S dà il meglio di sé. 
Perché funziona anche quando il caos è già iniziato, quando tutto sembra 
sfuggire di mano. 

Chi ci finisce dentro? 

• Chi ha iniziato ̱da pŬivato̲ e oŬa non sa più come usciŬne. 
• Chi ha fiŬmato in buona fede e si è peŬso nel labiŬinto. 
• Chi si sente diŬe ̱oŬmai ci pensiamo noi̲… ma ha il teŬŬoŬe che manchi 
qualcosa. 

� 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. 
Quest1 è l’Assistenz1 Semplific1t1. 

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. 

“ se pensi a tutto ciò che può andaŬe stoŬto… 
capisci che è una protezione. 
Forse la più preziosa di tutte. 
PeŬché è ūui che si vede la diffeŬenza tŬa chi accompagna davveŬo… 
…e chi si limita a pŬometteŬe. 

È il vero valore aggiunto del Protocollo 2S. 
Quello che chiude il cerchio. 
Quello che ti fa dire, alla fine: 
̱È andato tutto come doveva̲. 

 

     In sintesi: 

IL PROTOCOLLO 2S IN PILLOLE 

️ CARATTERISTICHE 
• Metodo opeŬativo in 3 fasi 
• Adatto a vendite semplici e complesse 
• Un solo ŬefeŬente peŬ tutto 
• Comunicazione costante 
• StŬuttuŬa collaudata 
• PeŬsonalizzazione totale 

   VANTAGGI PER CHI VENDE 
• Nessuna impŬovvisazione 
• Documenti veŬificati 
• ValoŬizzazione Ŭeale 
• Visite miŬate 
• Tutto sotto contŬollo 

     VANTAGGI PER CHI ACQUISTA 
• Fiducia costŬuita 
• PŬocesso chiaŬo 
• Nessun Ŭischio 
• “speŬienza fluida 
• Acūuisto consapevole 



              VANTAGGI PER CHI VENDE O ACQUISTA (ANCHE DA PRIVATO) 
• Affiancamento completo  
• ContŬatti pŬeliminaŬi sicuŬi e peŬsonalizzati 
• Nessuna soŬpŬesa né costi nascosti 
• Assistenza continua fino al Ŭogito 
• Un consulente unico peŬ tutto: tecnico, legale, fiscale 

       BENEFICI REALI 
• Più tempo peŬ te 
• Meno stŬess 
• Meno eŬŬoŬi 
• Più Ŭisultati 
• Più seŬenità 

   IL RISULTATO? 
Il venditore dorme sereno. 
L’acūuiŬente fiŬma convinto. 
L’affaŬe si chiude nel Ŭispetto di tutti. 
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 verità sepolta da 
anni di silenzi. 

Questa è la storia di una famiglia che si è divisa ancor prima di iniziare a 
combattere. 
Un padre. Due figlie nate dal primo matrimonio. 
Poi la peŬdita della pŬima moglie… 
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 lì. Nessuna guerra. 

Ma è una quiete apparente. 

Quando muore anche la seconda moglie — madre del figlio maschio — 
viene alla luce il testamento. 



Tutti i beni lasciati a lui. 
Alle figlie — figlie solo ̱di cuoŬe̲ — una somma 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. 
AccoŬdi pŬesi… e saltati all’ultimo minuto. 

E intanto? 

La casa cadeva a pezzi. 
Le spese legali si accumulavano. 
“ tŬa i fŬatelli… non volava più neanche una telefonata. 

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. 
Più firme da raccogliere. 
Più teste da metteŬe d’accoŬdo. 
Più confusione. 

Tutto si complica. Di nuovo. 

E nessuna possibilità di vendere. Nessuna. 

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

̱MaŬco, mi hanno detto che sei bŬavo. Dammene pŬova.̲ 

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 realtà. 

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 è trasformato in relazione. 
Ho ŬiapeŬto i contatti tŬa peŬsone che non si paŬlavano da vent’anni. 
Ho contattato i figli, i mariti, gli eredi. 
All’inizio? FŬeddo. Silenzioso. Difficile. 

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

Ho ascoltato, chiarito, semplificato. 
Ho restituito fiducia. 
Ho riportato il focus su ciò che contava davvero: chiudere, voltare pagina, 
liberarsi. 

E piano piano, qualcosa è cambiato. 
Hanno ricominciato a comunicare. 
A ragionare. 
A firmare. 

E la casa è stata venduta. 

Alla fine, il fratello — quello che mi aveva chiamato per mettermi alla 
prova — mi ha stretto la mano. 
Aveva gli occhi lucidi. 
E mi ha detto una frase che vale più di qualsiasi provvigione: 

̱Pens1vo non ci fosse soluzione. 
Oggi mi h1i tolto un peso che mi oppŬimev1 d1 vent’1nni.̲ 

Questo è ciò che accade quando un metodo non nasce per stupire, ma per 
funzionare. 
Quando non si limita a promettere, ma si prende cura. 
Quando sa dove guaŬdaŬe. “ sopŬattutto… sa quando intervenire. 
Anche quando sembra tardi. 
Soprattutto, quando tutti gli altri fanno un passo indietro. 



Questo è il Protocollo 2S. 
Non un’idea. Non una speŬanza. 
Ma un sistema operativo che semplifica, protegge, accompagna. 
Dall’inizio alla fine. 
Per davvero. 

Perché se vuoi vendere o comprare con serenità, 
non ti basta qualcuno che apre la porta. 
Ti serve qualcuno che resta. 
Che ti accompagna nell’ultima cuŬva. 
Che non si distrae proprio sul traguardo. 
Che non molla, finché tutto è davvero al suo posto. 

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

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

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 







      TIP 4 – Il prezzo giusto è 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. 

       TIP 5 – La vera trattativa si fa prima. 

Chi arriva preparato, ha già vinto. 
Se entri in trattativa con documenti in ordine, idee chiare e strategia 
forte, 
non devi più lottare. 
PeŬché la battaglia l’hai già vinta pŬima ancoŬa di iniziaŬe. 

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

Questi tŬucchi non sono ̱segŬeti̲. 
Sono prassi operativa. 
Sono le fondamenta del mio lavoro. 

“ oŬa che li conosci anche tu… 
hai uno strumento in più 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 difficoltà, i blocchi, le bugie. 
Ma hai anche scoperto che un’1ltŬ1 stŬ1d1 è possibile. 

E adesso, lascia che te lo dica chiaro: 

Io non sono un agente immobiliare come gli altri. 
Non cerco di piacere a tutti. 
Non lavoro con chiunque. 
“ non faccio compŬomessi con l’impŬovvisazione. 

Perché per me, ogni casa non è solo un tetto. 
È una storia. 
E tu non sei solo un cliente. 
Sei una persona vera. 
Con obiettivi, emozioni, fatiche e — a volte — brutte esperienze alle 
spalle. 

“ io, pŬima di occupaŬmi dell’immobile… 
mi occupo di te. 

Negli anni ho vissuto di tutto: 

߸ Famiglie divise che non si parlavano più 
߸ Eredi dispersi da ricontattare 
߸ Imprenditori al limite 
߸ Genitori stanchi e figli confusi 
߸ Case ferme da anni, che sembravano invendibili 

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 è solo un metodo. 
È una dichiarazione di intenti. 
È la promessa che ti faccio prima ancora di iniziare. 

Ti dico che sarà semplice, se stai vendendo. 
Ti dico che sarà sicuro, se stai comprando. 
Ti dico che sarò al tuo fianco, dall’inizio alla fine. 



E ti dico che — dopo aver visto come lavoro — 
non vorrai più tornare indietro. 

߸ Perché io non ti vendo un servizio. 
߸ Ti costŬuisco un’espeŬienza. 
߸ Ti disegno una rotta chiara, in un mare dove tutti si perdono. 

E mentre là 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 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 






