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EDITORIALE

La decisione che costa piu di quanto pensi

In oltre trent'anni di attivita sul mercato immobiliare del Lago di

Garda, ho assistito a migliaia di vendite. Ho visto proprietari
vincere e proprietari perdere. Ma raramente la differenza tra
successo e fallimento é stata determinata dal prezzo iniziale di
vendita.

Questa non & una di quelle verita che piacciono. E una di quelle

che, col senno di poi, tutti avrebbero voluto ascoltare prima.

Quello che ho imparato, osservando centinaia di proprieta
rimanere invendute per mesi o anni, & che il vero costo di una
vendita immobiliare non si misura in euro, ma in tempo. Ogni
giorno che passa con l'immobile sul mercato ha un prezzo
nascosto: manutenzione, tasse, opportunita perdute, stress

emotivo, mutui in corso.

Questo numero di AVANGARDA nasce da una constatazione
semplice ma dolorosa: la maggior parte dei proprietari sbaglia
non perché chiede troppo, ma perché aspetta troppo. Perché
crede che il mercato debba adattarsi alle sue aspettative,
invece di comprendere che il mercato é il giudice finale del

valore.

"Il mercato non premia chi aspetta.
Premia chi capisce."

In queste pagine non troverete
promesse facili né strategie magiche.
Troverete invece una guida onesta,
costruita su tre decenni di esperienza
diretta, per aiutarvi a prendere decisioni

lucide.

Perché vendere una casa non € un atto
commerciale. E una scelta di vita che

merita rispetto, competenza e verita.

David Ghys
Consulente Immobiliare



FOCUS

L'illusione del prezzo
perfetto

Quando un proprietario decide di vendere, la prima domanda &
sempre la stessa: "Quanto vale la mia casa?" Ma questa domanda,
apparentemente semplice, nasconde un'illusione pericolosa: che
esista un valore oggettivo, indipendente dal tempo e dal
contesto.

Il prezzo che vorremmo

Basato su ricordi, investimenti emotivi, comparazioni con
proprieta diverse, aspettative irrealistiche sul mercato.

Il prezzo di mercato

Determinato da domanda reale, offerta concorrente,
condizioni economiche, e soprattutto: cio che gli acquirenti
sono disposti a pagare oggi.

Il prezzo nel tempo

Un valore che si erode giorno dopo giorno, perché ogni
settimana sul mercato riduce la percezione di appetibilita
dell'immobile.

La verita scomoda é che il valore di un immobile non é fisso.
Cambia con le stagioni, con I'economia locale, con l'arrivo di nuove
proprieta concorrenti, con il sentiment degli acquirenti. E
soprattutto, cambia con il tempo che passa.

Un immobile proposto a 500.000 euro oggi potrebbe valerne
480.000 tra sei mesi, non perché il mercato e crollato, ma perché
la percezione degli acquirenti € cambiata. Una casa che resta
invenduta diventa "quella casa che nessuno vuole",

indipendentemente dal suo reale valore intrinseco.




Il costo invisibile dell'attesa

Quando un immobile non si vende, i proprietari tendono a concentrarsi su un'unica metrica: il prezzo richiesto.

Ma questa € solo la punta dell'iceberg. Sotto la superficie, si accumulano costi reali e opportunita perdute che

raramente vengono calcolati con precisione.

% €

Costo annuo medio

Tra IMU, manutenzione ordinaria,
utenze, assicurazioni e piccole
riparazioni, mantenere un
immobile invenduto costa una
percentuale che pesa ogni anno.

€1.200

Spesa mensile tipo

Per un immobile da 500.000 euro:

tasse, spese condominiali, utenze

di base, manutenzione preventiva.
Dodici mesi di attesa = 14.400

15%

Perdita di interesse

Dopo tre mesi sul mercato senza
vendita, I'interesse degli
acquirenti diminuisce con un calo
significativo, richiedendo riduzioni
di prezzo piu aggressive.

Il calcolo che nessuno fa

Immaginate di rifiutare un'offerta a 480.000 euro
per un immobile quotato a 500.000, convinti di
poter ottenere di piu. Sei mesi dopo, accettate
un'offerta a 470.000 euro.

Differenza apparente: -10.000 euro rispetto alla
prima offerta.

Costo reale: 10.000 euro di differenza + 7.200 euro
di spese di mantenimento + valore temporale del
denaro + stress e opportunita perdute = una cifra
che raramente viene messa a bilancio ma che € un
costo effettivo.

L'effetto domino

e Piutempo passa, pit lI'immobile diventa "datato"
sul mercato

e Gliacquirenti seri sirivolgono ad altre proprieta
e Levisite siriducono, le offerte pure

e || proprietario deve abbassare il prezzo piu

drasticamente
e Siperde potere negoziale

e Lavendita avviene comunque, ma in condizioni

peggiori

"Ogni mese di ritardo non & un mese neutro. E
un mese che lavora contro di te."



/\ FALSIMITI

Le bugie che ci raccontiamo

Nel corso della mia carriera, ho sentito ripetere gli stessi convincimenti errati da centinaia di proprietari.

Convinzioni comprensibili, umane, ma pericolosamente sbagliate. Eccone alcune che meritano di essere

smontate con onesta.

1

"Se aspetto, il mercato
salira"

Questa e forse l'illusione piu
costosa. Il mercato
immobiliare segue cicli
complessi, influenzati da tassi
di interesse, economia locale,
sentiment degli acquirenti.
Nessuno puo prevedere con
certezza quando e se ci sara
unaripresa. Nel frattempo, i
costi continuano ad
accumularsi e la vostra
proprieta invecchia sul
mercato.

La verita: il momento migliore
per vendere € quando c'é€ un
acquirente interessato, non
quando il mercato raggiunge

un ipotetico picco futuro.

2

"Ho investito X, quindi
vale almeno X"

L'errore piti comune:
confondere il costo conil
valore. Aver speso 600.000
euro tra acquisto e
ristrutturazione non significa
che il mercato sia disposto a
riconoscere quella cifra. Il
mercato non conosce la
vostra storia. Valuta location,

condizioni attuali, comparabili

disponibili, domanda effettiva.

La verita: il valore & cio che
qualcuno ¢ disposto a pagare
oggi, non quanto avete speso
ieri.

3

"Il mio agente deve
trovarmi l'acquirente
giusto"

Molti proprietari vedono la
vendita come una caccia al
tesoro: da qualche parte
esiste "l'acquirente perfetto"
che paghera il prezzo pieno
senza negoziare. Questa
ricerca puo durare anni. Nel
frattempo, decine di
acquirenti potenzialmente
interessati vengono persi
perché il prezzo era fuori

mercato.

La verita: I'acquirente giusto &
guello che offre condizioni
ragionevoli in linea coniil
mercato reale, non quello
immaginario dei vostri
desideri.

/\  Se davvero funzionasse cosi, perché cosi tante case restano invendute per

mesi?



& 1L DATO REALE

Cosa dicono i numeri

Al di la delle percezioni e delle speranze, esistono dati concreti che raccontano una storia chiara sul comportamento del
mercato immobiliare. Questi numeri, raccolti in tre decenni di osservazione diretta sul territorio del Lago di Garda, dovrebbero
guidare ogni decisione di vendita.

Il momento critico

| primi 60 giorni sono decisivi. Oltre il 75% delle
vendite concluse con successo avviene entro i primi

due mesi dalla messa sul mercato a prezzo corretto.

Dopo 4 mesi, la probabilita di vendita scende sotto il
30%. Dopo un anno, solo I'8% degli immobili trova
ancora acquirente senza drastiche riduzioni di prezzo.

Questo non significa che sia impossibile vendere dopo

0-60 giorni 60-120 giorni 120-180 giorni 180-365 giorni Oltre 1 anno . .
molto tempo, ma che il costo complessivo

dell'operazione aumenta esponenzialmente.

Ny

34% 8-10%

Vendite entro 6 mesi Vendite soprai 12 mesi Riduzione media necessaria
Le proprieta prezzate correttamente sin Gli immobili sopravvalutati all'inizio Dopo 6 mesi senza offerte concrete, &
dall'inizio si vendono nel 92% dei casi richiedono in media 14-18 mesi per statisticamente necessaria una
entro sei mesi, con margini di trovare acquirente, con riduzioni medie riduzione del 8-10% per riattivare
negoziazione limitati (3-5%). del 12-18% rispetto al prezzo iniziale. I'interesse del mercato.

Questi dati non sono opinioni. Sono il risultato di centinaia di transazioni osservate, analizzate e documentate. Ignorarli non

cambia la realta, cambia solo il vostro conto in banca.

/\  E spesso qui che la conversazione si fa scomoda. Ed & spesso qui che iniziano le scelte
migliori.



& SCELTE SCOMODE

Il momento della verita

Vendere un immobile richiede coraggio. Non il coraggio di chiedere un prezzo alto, ma il coraggio di guardare in

faccia larealta e prendere decisioni difficili. Decisioni che vanno contro l'istinto, contro I'emotivita, contro il

desiderio di "vincere" in una trattativa che non € una battaglia.

Accettare la valutazione di mercato

La prima scelta scomoda & accettare che il valore della vostra proprieta &€ determinato dal mercato,
non dai vostri investimenti o ricordi. Serve umilta intellettuale per dire: "Il mercato ha ragione, io devo
adattarmi”.

Agire subito, non domani

La seconda scelta & decidere rapidamente. Ogni giorno di indecisione € un giorno perso. Non serve
"pensarci ancora", serve raccogliere informazioni di qualita e poi muoversi con determinazione. Il
tempo non e vostro alleato.

Negoziare con intelligenza

La terza scelta € negoziare in modo razionale, non emotivo. Un'offerta al 95% del prezzo richiesto non
e un insulto, & un'opportunita. Rifiutarla per orgoglio puo costarvi il 10% in sei mesi. La negoziazione

non & una guerra, & una danza.

Il test della lucidita

[ Ladomanda che cambia tutto

Ponetevi questa domanda onesta: se doveste

comprare la vostra stessa casa oggi, al prezzo che
state chiedendo, la comprereste?

"Preferisco vendere oggi a 480.000 euro, o
tra otto mesi a 465.000 euro dopo aver
speso 8.000 euro di mantenimento e perso

Se larisposta € no, o se dovete giustificarla con "si, mesi di opportunita?"

ma...", allora il prezzo & sbagliato. E ogni giorno che

passa con un prezzo sbagliato & denaro che brucia.

Fate i conti. Siate onesti con voi stessi.

Il tempo non e vostro alleato.



Metodo, non magia

Dopo trent'anni in questo settore, posso dirvi con certezza che non esiste una formula magica per vendere un

immobile. Esiste perd un metodo, costruito su competenza, onesta e comprensione profonda del mercato. Un

metodo che ha permesso ai miei clienti di concludere transazioni soddisfacenti, riducendo stress e

massimizzando risultati.

01 02 03
Valutazione oggettiva e Pricing strategico dal Marketing mirato e
trasparente primo giorno professionale

Non prometto valutazioni gonfiate
per ottenere un incarico. Fornisco
analisi di mercato documentate,
basate su comparabili reali, trend
locali, condizioni dell'immobile. La
verita, anche se scomoda, € il
punto di partenza.

04

Il prezzo iniziale non € un punto di
partenza per lunghe negoziazioni,
ma una dichiarazione di serieta.
Deve essere competitivo,
attraente, giustificato. | primi 60
giorni sono cruciali: non si possono
sprecare con un prezzo sbagliato.

05

Visibilita non significa solo
pubblicare foto online. Significa
raccontare la proprieta nel modo
giusto, raggiungere gli acquirenti
giusti, creare interesse qualificato.
Ogni immobile ha un pubblico
specifico: trovarlo & la chiave.

Gestione attiva e monitoraggio costante

Il mercato cambia. | feedback degli acquirenti sono
preziosi. Se dopo 30 giorni le visite sono scarse o le
reazioni negative, non aspetto: aggiusto la strategia,
rivedo il posizionamento, intervengo. L'inerzia &

nemica della vendita.

efficace

Negoziazione professionale e chiusura

Quando arriva un'offerta, non reagisco con emotivita
ma con analisi. Valuto serieta dell'acquirente,
condizioni proposte, margini di trattativa. Negozio

con l'obiettivo di chiudere, non di "vincere". E

accompagno ogni fase fino al rogito.

Questo metodo non garantisce miracoli, ma garantisce decisioni informate, processi efficienti e risultati

realistici. In un mercato complesso come quello immobiliare, & quanto di meglio si possa chiedere.



OSSERVATORIO DI MERCATO - PADENGHE SUL GARDA

Cosa ci dicono oggi i numeri (e cosa significa per
chi vende)

Negli ultimi trimestri il mercato immobiliare del Lago di Garda sta mostrando segnali chiari, leggibili, se si osservano i dati
giusti. Per questo, in questa sezione, non utilizziamo previsioni o sensazioni, ma tre indicatori concreti che incidono
direttamente sulla riuscita di una vendita.

9 Market Overview

Stock immobiliare Costo del denaro

Stock immobiliare X Costo del denaro

_ . . L L A seconda della tipologia di mutuo viene individuato il tasso di riferimento, Euribor per mutuo variabile e Irs per
Lo quantita di immobili (media ponderata) proposti in vendita sul web, ci indica la probabile direzione del mercato it 6 tasso fisso. Al 50 i fiferimento va oagiunits ko Spread , ottraverso il quale & barica oftiens i suo

Un aumento significative degli immabili in vendita, offre pit scelta ai potenziali acquirenti e quindi margini migliori di guadagno,
trattabilita del prezzo. Una diminuziene dello stock in vendita, viceversa, sard indice di probabile aumento dei prezzi

I
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Llandamento dei tassi di riferimento, sia per i mutui a tasso
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Tasso di asserbimento atuale stimato: 1.33% (bassa) denaro ancora significativo rispetto agli anni precedenti.

Questo incide direttamente sulla platea di acquirenti
realmente in grado di sostenere un acquisto, rendendo il

La quantita di immobili oggi presenti sul mercato a mercato pil selettivo e meno tollerante verso immobili
Padenghe sul Gardarisulta in aumento in diversi periodi fuori prezzo.

dell'anno, con un tasso di assorbimento attuale stimato
come basso. Questo significa una maggiore concorrenza tra
immobili simili e, di conseguenza, una crescita del potere
negoziale degli acquirenti. In questi contesti, il prezzo
corretto fin dall'inizio diventa un fattore decisivo.



Inflazione

Inflazione X

L'inflazione, in economia. indica una crescita generalizzata e continuativa dei prezzi nel tempo. E un indicatore
fondamentale perche il livello dei prezzi condiziona il potere di acquisto delle famiglie, 'andamento generale
dell'economia, I'orientamento delle politiche monetarie delle banche centrali.

e : I Nel mese diriferimento
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1.6% — 1.6%

Il rallentamento dell'inflazione negli ultimi mesi contribuisce a un clima di maggiore cautela. Le famiglie e gli
investitori valutano con piu attenzione tempi, margini e prospettive, privilegiando operazioni coerenti conil

mercato reale piuttosto che scommesse basate su aspettative.
Cosa significa per chi vende a Padenghe oggi

In un contesto come questo, la differenza non la fa "quanto vale la casa", ma come viene posizionata nel
mercato attuale. Piti stock, costo del denaro elevato e aspettative prudenti richiedono strategie precise, tempi

corretti e valutazioni basate su dati concreti, non su confronti generici.

| numeri non servono a fare previsioni. Servono a prendere decisioni migliori.

(J) Oltre ai dati generali di mercato, & possibile analizzare lo stock e le dinamiche di vendita anche su
micro-aree e vie specifiche, utilizzando dati reali e comparabili coerenti con il contesto
dell'immobile.



Il punto che nessuno ti dice

Vendere un immobile non é difficile.
Difficile € decidere quando farlo davvero.

Molti proprietari restano fermi per mesi convinti di essere prudenti.
In realta stanno solo rimandando una scelta scomoda.
Il mercato, nel frattempo, decide al posto loro.

Il tempo viene vissuto come attesa.
Ma nel mercato immobiliare il tempo € un fattore attivo:
consuma interesse, riduce alternative, sposta il potere negoziale.

La verita & questa:
chi decide tardi raramente vende meglio.
Vende solo pit stanco.

La domanda non & se vendere oggi o domani.
La domanda é se stai scegliendo tu,
o se stai lasciando che il mercato scelga per te.



Il valore della consapevolezza

Vendere un immobile € una delle decisioni finanziarie piu
importanti della vita. Merita rispetto, attenzione,
competenza. Non merita fretta, ma nemmeno indecisione
cronica. Non merita bugie rassicuranti, ma verita
costruttive.

Cio che ho cercato di trasmettervi in queste pagine non &
pessimismo, ma realismo. Non & pressione commerciale, ma
consapevolezza strategica. Il tempo non & neutro. Ogni
giorno che passa ha un costo, visibile o nascosto.

La buona notizia &€ che questa consapevolezza vi rende pit
forti, non piu deboli. Vi permette di prendere decisioni
lucide invece che emotive. Di negoziare da una posizione di
forza informata, non di debolezza dettata dall'urgenza.

CONSULENZA IMMOBILIARE LAGO DI GARDA 1° TRIMESTRE 2026

AVANGARDA ¢ una pubblicazione trimestrale di consulenza immobiliare indipendente. | contenuti riflettono I'esperienza diretta e le analisi

dell'autore, costruite su oltre trent'anni di attivita professionale nel mercato immobiliare del Lago di Garda. Le informazioni contenute hanno

scopo informativo e non costituiscono consulenza legale o finanziaria specifica.

© 2026 David Ghys Consulting. Tutti i diritti riservati.

Uninvito, non una vendita

con trent'anni di esperienza al vostro servizio.

Il mio lavoro non € convincervi a vendere.

E aiutarvi a vendere bene.

David Ghys — Consulente Immobiliare
Lago di Garda | +39 348 3133210 | info@davidghys.it

(J Nel prossimo numero

"Dire di no"

Non vi sto chiedendo di firmare un contratto. Vi sto invitando a una conversazione onesta sul valore reale della
vostra proprieta e sulle strategie migliori per venderla. Una conversazione senza impegno, senza pressioni, ma

La selezione come forma di tutela: quando rifiutare un incarico alza la qualita della vendita.

Salo: leggere il mercato, non subirlo.

Un’analisi basata su numeri reali, contesto e decisioni consapevoli.



