Quando si mette in vendita un immobile, la prima tentazione & concentrarsi sul prezzo, sulle foto, sull’annuncio e
sulla trattativa immobiliare. E comprensibile. Sono gli aspetti piu visibili. Eppure, nella pratica, molte
compravendite si complicano o si fermano per un motivo meno appariscente: la distanza tra cio che risulta sulla

planimetria catastale e cio che esiste davvero dentro casa.

E uno di quei temi che il proprietario tende a sottovalutare fino a quando non arriva il momento decisivo, cioé la
proposta d'acquisto, il compromesso immobiliare o, peggio ancora, il rogito notarile. A quel punto, se emergono
difformita, il problema non & piu tecnico ma economico. Si perdono settimane, a volte mesi. L'acquirente si
irrigidisce, il notaio chiede chiarimenti, la banca rallenta l'istruttoria del mutuo e la fiducia costruita in trattativa si

consuma in fretta.

Chi vuole vendere bene deve arrivare al mercato con i documenti per vendere casa in ordine, e tra questi la
planimetria catastale ha un ruolo centrale. Non basta pero avere “una piantina”. Bisogna verificare che sia
coerente con lo stato di fatto e, soprattutto, che non ci siano criticita urbanistiche piu profonde mascherate da

semplici spostamenti interni.

La planimetria catastale non é un dettaglio formale

Molti proprietari usano il termine planimetria catastale come sinonimo di “disegno dell'appartamento”. In realta,
nel contesto della vendita, ha una funzione molto pil concreta. E la rappresentazione grafica depositata al
Catasto, utile a identificare l'unita immobiliare e la sua distribuzione interna. Serve al tecnico, al notaio,
all'acquirente e spesso anche al perito della banca per verificare che I'immobile promesso in vendita corrisponda

a quello esistente.

Qui va fatta una distinzione che nella pratica fa la differenza: il Catasto non sana gli abusi edilizi. Una planimetria
catastale aggiornata, da sola, non garantisce la conformita urbanistica. Questo e il punto su cui nascono gran
parte degli equivoci. Un appartamento pud essere perfettamente allineato al Catasto e, allo stesso tempo, non

conforme rispetto al titolo edilizio originario o alle successive autorizzazioni comunali.

Per capirci, se anni fa & stato realizzato un tramezzo senza titolo, o e stata chiusa una veranda senza
autorizzazione, il fatto che oggi quella modifica compaia in Catasto non la rende automaticamente regolare sotto

il profilo urbanistico. Quando si arriva al rogito notarile, questa differenza pesa.

Stato di fatto e documenti: dove nascono i problemi veri

Lo stato di fatto e la casa cosi com’'e oggi, misurabile e verificabile sul posto. Pareti, aperture, altezze,
destinazione dei vani, balconi chiusi, soppalchi, ripostigli ricavati dove prima non c’erano. La planimetria catastale,

invece, € il documento che dovrebbe rappresentarlo fedelmente.

Le contestazioni piu frequenti non nascono quasi mai da grandi abusi clamorosi. Spesso partono da modifiche
apparentemente minori, fatte magari venti o trent'anni fa. Una porta spostata, una cucina ricavata in un altro
ambiente, un corridoio inglobato nel soggiorno, un bagno aggiunto in un ripostiglio. Interventi vissuti per anni

come normali migliorie domestiche, ma che al momento della vendita diventano un nodo da sciogliere.

Nella mia esperienza, il problema non é solo I'esistenza della difformita. Il problema e scoprirla tardi. Se emerge
prima di mettere I'immobile sul mercato, nella maggior parte dei casi si puod gestire. Se salta fuori dopo
I'accettazione della proposta d'acquisto, la tensione cambia livello. A quel punto 'acquirente pensa di essere

stato tenuto all'oscuro, anche quando il venditore era in buona fede.



Cosa controllare davvero prima di pubblicare I'annuncio

Il controllo utile non e una verifica superficiale della sola planimetria stampata anni fa in un cassetto. Serve un

riscontro serio tra documenti e immobile. Questa & la fase che evita i problemi piu costosi.
| punti essenziali da verificare sono questi:

1. Corrispondenza tra distribuzione interna attuale e planimetria catastale depositata
2. Presenza di eventuali ampliamenti, verande chiuse, soppalchi o cambi d'uso dei vani
3. Coerenza tra dati catastali, visura e reale consistenza dell'immobile

4. Esistenza del titolo edilizio originario e delle eventuali pratiche successive

5. Verifica della conformita urbanistica oltre a quella catastale

Dietro questi cinque punti c'@ molto lavoro concreto. La corrispondenza interna, per esempio, non significa solo
guardare se le stanze “sembrano uguali”. Significa verificare se muri, accessi, aperture e funzioni dei locali sono
coerenti. Anche una piccola modifica puo richiedere un aggiornamento, a seconda di come incide sulla

rappresentazione dell'unita.

La coerenza tra visura e immobile & un altro aspetto spesso trascurato. Ci sono casi in cui la categoria catastale &
corretta ma i vani accessori sono stati trasformati. Un locale deposito usato come camera, una soffitta rifinita e
collegata internamente, una cantina annessa all'abitazione senza adeguato titolo. In trattativa, questi elementi

contano perché incidono sia sulla commerciabilita sia sulla valutazione economica.

La conformita catastale non basta senza conformita urbanistica

Negli ultimi anni molti venditori hanno imparato a chiedere “la planimetria aggiornata”, ma non sempre
comprendono che il vero snodo ¢ la conformita urbanistica. E questa la verifica che mette al riparo da gran parte
delle contestazioni in sede di vendita.

La conformita catastale riguarda I'allineamento tra Catasto e stato di fatto. La conformita urbanistica riguarda
invece l'allineamento tra lo stato attuale dell'immobile e i titoli abilitativi rilasciati dal Comune, o comunque la

legittimita edilizia complessiva del bene. Le due cose dialogano, ma non coincidono.

Un esempio semplice chiarisce bene il punto. Appartamento anni Settanta, due camere, cucina, soggiorno e
bagno. Nel tempo viene abbattuto un tramezzo per creare un open space. Il Catasto viene aggiornato. Da un

lato, quindi, la planimetria catastale € coerente con lo stato di fatto. Dall'altro, se non esiste la pratica edilizia



necessaria a legittimare la modifica, resta un problema urbanistico. In molti Comuni questa situazione e sanabile,

ma va verificata. Non si puo ignorare e sperare che nessuno se ne accorga.

E qui che un tecnico esperto fa la differenza. Geometra, architetto o ingegnere non servono solo per “tirare fuori i

documenti”, ma per leggerli, confrontarli e capire se le difformita sono irrilevanti, sanabili o bloccanti.

Quando la difformita diventa un ostacolo alla vendita

Non tutte le difformita hanno lo stesso peso. Alcune si risolvono con un aggiornamento catastale relativamente
rapido. Altre richiedono una sanatoria edilizia, quando possibile. Altre ancora rendono la vendita molto piu

delicata, specialmente se |'acquirente deve ottenere un mutuo.

Le situazioni che piu spesso compromettono i tempi sono quelle in cui la casa e stata modificata senza una chiara
tracciabilita documentale. Penso ai frazionamenti informali, alle verande chiuse da decenni, ai sottotetti
trasformati di fatto in superficie abitabile, ai seminterrati utilizzati come taverna con bagno e cucina. Dal punto di
vista commerciale, il venditore li considera spazi di valore. Dal punto di vista documentale, potrebbero essere

elementi contestabili.

C'é poi un aspetto psicologico che chi vende casa sottovaluta. L'acquirente tollera piu facilmente un problema
tecnico quando lo scopre prima, con trasparenza e con una soluzione gia impostata. Reagisce molto peggio
quando il problema emerge a ridosso del compromesso immobiliare o, peggio, nei controlli del notaio. A quel

punto si sente esposto, e il prezzo pattuito viene rimesso in discussione.

La sequenza corretta: prima i controlli, poi la trattativa

Quando la vendita & gestita bene, i controlli documentali precedono la commercializzazione. E un ordine
semplice, ma ancora oggi poco rispettato. Molti proprietari fanno il contrario: mettono I'immobile sul mercato,

trovano un potenziale acquirente, ricevono una proposta d'acquisto e solo dopo iniziano a recuperare i

documenti per vendere casa. E in quel momento che saltano fuori le criticita.

La sequenza piu prudente, invece, e lineare. Prima si reperisce la documentazione, poi si verifica lo stato dei
luoghi, quindi si chiariscono eventuali difformita e solo a quel punto si apre la trattativa immobiliare. Cosi il
prezzo richiesto e sostenibile, la negoziazione e piu pulita e il venditore evita di promettere un bene che

documentalmente non e ancora pronto.



Questo approccio € ancora piu importante nei mercati locali dove la domanda seleziona molto, come accade
spesso per chi deve vendere casa a Messina. In una piazza dove l'acquirente confronta numerose alternative, un
immobile documentato bene parte con un vantaggio concreto. Non soltanto ispira piu fiducia, ma riduce i

margini di incertezza in banca, in studio notarile e nelle verifiche tecniche.

Il ruolo della proposta d'acquisto e del compromesso immobiliare

Una volta trovata la parte interessata, la fase contrattuale deve essere costruita con attenzione. Proposta
d'acquisto e compromesso immobiliare non sono semplici passaggi burocratici. Sono i momenti in cui si fissano

obblighi, tempi, garanzie e condizioni.

Se ci sono aspetti da regolarizzare, vanno gestiti in modo chiaro gia in questa fase. Nascondere o minimizzare
non conviene. E molto meglio descrivere con precisione la situazione e indicare se il venditore si impegna a
sanare, aggiornare o integrare la documentazione entro una certa data. Questo evita contestazioni future e

protegge entrambe le parti.

Quando la documentazione € incerta, le clausole scritte male diventano pericolose. Mi e capitato di vedere
proposte d'acquisto firmate con formule generiche del tipo “immobile in regola”, salvo poi scoprire difformita
che nessuno aveva approfondito. Da li nascono richieste di restituzione della caparra, rinvii del preliminare e

trattative logoranti sul prezzo finale.

Una buona prassi e far verificare i documenti prima della sottoscrizione degli impegni economici piu rilevanti.

Costa meno un controllo tecnico preventivo che una lite contrattuale a vendita avviata.

Il rogito notarile non e il momento per sistemare i problemi

C'e una convinzione diffusa, ma sbagliata, secondo cui molte questioni si possano “aggiustare dal notaio”. In
realta il rogito notarile & il traguardo, non il cantiere dei problemi. Il notaio verifica, coordina la formalizzazione
giuridica della vendita, raccoglie dichiarazioni e controlla la documentazione necessaria all'atto, ma non puo

trasformare una difformita edilizia in un dettaglio irrilevante.

Se la planimetria catastale non corrisponde allo stato di fatto, o se manca la conformita urbanistica, il rogito puo
slittare oppure diventare subordinato a integrazioni documentali che avrebbero dovuto essere predisposte molto
prima. E ogni rinvio produce effetti a catena: mutuo da ricalendarizzare, liberazione dell'immobile posticipata,

traslochi da riprogrammare, tensioni tra le parti.

Nella pratica quotidiana, il momento piu sereno per tutti & quello in cui notaio, tecnico e agente immobiliare
arrivano all'atto con un fascicolo gia ordinato. Quando invece si corre negli ultimi dieci giorni per cercare pratiche

edilizie, vecchie licenze o planimetrie aggiornate, il rischio di errore sale e la trattativa si indebolisce.

Gli errori piu comuni dei venditori

Ci sono alcuni errori ricorrenti che vedo spesso, trasversalmente a tipologie e fasce di prezzo. Non dipendono
quasi mai dalla malafede. Piu spesso nascono da abitudini consolidate, da lavori eseguiti molto tempo fa o da

passaggi ereditari in cui nessuno ha ricostruito bene la storia dell'immobile.
| piu frequenti sono questi:

1. Considerare irrilevanti le modifiche interne perché “tanto sono solo tramezzi”

2. Confondere I'aggiornamento catastale con la piena regolarita urbanistica



3. Attendere la proposta d'acquisto prima di recuperare i documenti
4. Affidarsi a vecchie planimetrie senza confronto con lo stato reale

5. Promettere tempi di vendita incompatibili con le sanatorie necessarie

L'errore piu costoso, in assoluto, € il terzo. Quando i documenti si cercano dopo l'arrivo dell’acquirente, si perde
potere negoziale. Se emergono problemi, il compratore puo ridiscutere il prezzo o ritirarsi, e il venditore si trova

a dover ripartire con un immobile gia “bruciato” sul mercato.

Un caso tipico: la veranda chiusa che cambia tutta la vendita

Prendiamo un esempio molto comune nel residenziale. Appartamento con balcone verandato e inglobato nella
cucina. Per la famiglia che ci vive da anni e semplicemente la casa come I'ha sempre conosciuta. Dal punto di
vista commerciale, quel metro quadro in piu rende I'ambiente piu fruibile e appetibile. Dal punto di vista
documentale, pero, bisogna verificare se l'intervento e stato autorizzato e se la rappresentazione attuale e

coerente sotto tutti i profili.

Se la veranda non risulta regolare, I'acquirente pud comunque voler procedere, ma vorra immobiliare messina
nextcasa.it sapere con quali costi e tempi si sistema la situazione. Se invece la questione emerge solo dopo |l
preliminare, e facile che il rapporto si incrini. In alcuni casi la difformita e sanabile, in altri no, o lo & solo a certe

condizioni. La differenza la fa la verifica preventiva.

Questa tipologia di problema e frequente nelle citta costiere e nei contesti urbani dove, nel tempo, molti
immobili hanno subito interventi di chiusura di balconi o redistribuzione degli spazi. Chi deve vendere casa a
Messina conosce bene quanto questi casi siano diffusi. Proprio per questo non vanno affrontati con leggerezza o

con il classico “si e sempre fatto cosi”.

Quanto tempo serve per mettersi in regola

Non esiste una risposta uguale per tutti. Un semplice aggiornamento catastale, se supportato da una situazione
urbanistica chiara, puo richiedere tempi relativamente contenuti. Se invece bisogna ricostruire la legittimita

edilizia dell'immobile, recuperare titoli storici o valutare una sanatoria, i tempi si allungano.

Nella pratica, vendere un immobile ben documentato € una cosa, vendere un immobile da regolarizzare e
un‘altra. La differenza non sta solo nelle settimane necessarie, ma nella prevedibilita dell'intero percorso. Un
venditore che sa gia cosa c'e da fare decide meglio anche il momento giusto per andare sul mercato. Puo
impostare il prezzo con realismo, programmare la liberazione dell'immobile e rispondere con precisione alle

domande del compratore.

Chi improvwvisa, invece, finisce spesso a rincorrere scadenze gia promesse. E le promesse fatte in fase di trattativa,

quando non sono sostenute da verifiche tecniche, diventano il terreno ideale per i conflitti.

Il rapporto tra valore percepito e regolarita documentale

Un immobile non vale solo per posizione, esposizione, piano, vista o qualita delle finiture. Vale anche per il suo
grado di commerciabilita. Due appartamenti molto simili, nello stesso stabile, possono avere tempi e margini di

vendita molto diversi se uno e impeccabile sotto il profilo documentale e l'altro presenta incertezze.
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L'acquirente medio non sempre sa leggere una planimetria catastale, ma capisce subito se la compravendita &
lineare oppure no. Se percepisce opacita, tende a proteggersi con offerte piu basse, richieste di clausole piu
rigide o rinvii. In altre parole, la regolarita documentale non & un tema da tecnici chiusi in ufficio. Ha un effetto

diretto sulla forza contrattuale del venditore.

Questo vale ancora di pit quando l'acquisto e assistito da mutuo. Le banche sono meno disponibili a tollerare
zone grigie. Se la perizia segnala criticita, I'istruttoria puo rallentare o richiedere integrazioni. A quel punto anche

una buona trattativa immobiliare rischia di incepparsi.

Come affrontare la vendita in modo professionale

Un proprietario che vuole vendere senza contestazioni dovrebbe ragionare come farebbe un buon imprenditore
prima di immettere un prodotto sul mercato. Verifica lo stato del bene, raccoglie i documenti, corregge cio che &

correggibile e solo dopo definisce strategia, prezzo e tempi.

Questo non significa complicarsi la vita. Significa evitare sorprese. Significa anche non delegare tutto all'ultimo
minuto, sperando che I'agenzia, il tecnico o il notaio risolvano criticita che richiedono invece una pianificazione
minima. La vendita di una casa € un passaggio economico importante, spesso il piu rilevante nella vita di una

famiglia. Merita metodo.

La planimetria catastale, in questo quadro, non e il punto di arrivo ma il primo campanello di controllo. Se
corrisponde allo stato di fatto, bene. Se non corrisponde, bisogna capire perché. Se corrisponde ma resta un

dubbio sulla conformita urbanistica, quel dubbio va chiarito prima della proposta d'acquisto, non dopo.

Quando il venditore affronta questi temi in anticipo, la trattativa cambia tono. Le domande dell’acquirente
trovano risposte. Il compromesso immobiliare si firma con maggiore serenita. Il rogito notarile arriva senza corse
inutili. E il prezzo pattuito ha molte piu probabilita di restare quello concordato, senza ritocchi imposti

dall’'emergere di problemi nascosti.

Alla fine, vendere bene non significa solo trovare chi compra. Significa arrivare all’atto con un immobile coerente,
dichiarabile e difendibile. E questa la differenza tra una vendita faticosa e una vendita pulita. E quasi sempre
comincia da un controllo semplice solo in apparenza: mettere accanto la planimetria catastale e la casa reale, e

pretendere che si assomiglino davvero.



