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Agente immobiliare
abilitato o improvvisato

I N T R O D U Z I O N E

Acquistare una casa è un passo importante nel la v ita
di  molt i  c ittadini :  spesso rappresenta l ’ impegno
economico più signif icativo che si  affronta.  

Proprio per questo è fondamentale muoversi  con
prudenza,  attenzione,  consapevolezza,  aff idandosi  a
professionist i  regolarmente abi l i tat i .

Uno degl i  errori  più comuni  è sottovalutare i l  ruolo
del l ’agente immobi l iare:  non tutt i  sanno che questa
f igura è regolamentata dal la legge .  

R ivolgersi  a un agente immobi l iare abi l i tato è una
garanzia di  professional ità ,  trasparenza e tutela .

Un agente immobi l iare iscr itto al  Registro Imprese -
Sezione Agenti  di  Affar i  in Mediazione,  oltre a
possedere i  requisit i  moral i  e professional i  previst i
dal la legge:

ha seguito un corso di  formazione  e superato un
esame presso la Camera di  Commercio 
ha una tessera di  r iconoscimento
ha l ’obbl igo di  assicurazione professionale;
è soggetto al la vigi lanza del la Camera di
Commercio

Perché affidarsi ad un agente
immobiliare abilitato?
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La Camera di Commercio
rilascia la tessera di
riconoscimento ad ogni
soggetto abilitato. Le società possono operare solo se

sono iscritte al Registro Imprese
come imprese di mediazione e se

tutti i legali rappresentanti e i
preposti alle sedi secondarie o unità
locali risultano abilitati all’esercizio

dell’attività e sono nominativamente
iscritti come mediatori.

LO SAPEVI CHE
Esistono associazioni di categoria dei mediatori:

Possono aderirvi solo mediatori regolarmente abilitati:
l’iscrizione può costituire un elemento indiziario dell’abilitazione,
da verificare comunque presso il Registro delle Imprese;
Prevedono codici deontologici e requisiti di condotta per la
permanenza;
È possibile segnalare eventuali irregolarità anche
all’associazione di appartenenza.

NESSUNA GARANZIA
DI COPERTURA
ASSICURATIVA
In caso di errori ed

inadempienze nell’esercizio
dell’attività, i danni derivanti

non saranno coperti da
nessuna polizza.

L’abusivo non ha una
preparazione professionale
adeguata e nessun Ente o
Associazione di categoria

ne ha verificato le
competenze.

NON VERIFICATA
PREPARAZIONE

PROFESSIONALE

Il soggetto abusivo non
può essere sottoposto a

procedimento disciplinare
da parte della CCIAA,

subisce le sanzioni per
esercizio abusivo della

professione

NESSUNA SICUREZZA
SUL CORRETTO

COMPORTAMENTO
DEL MEDIATORE

Cosa rischi se ti affidi a
un mediatore abusivo

Come verificare 
che sia abilitato

CHIEDI LA TESSERA DI
RICONOSCIMENTO

VERIFICA IL NUMERO DI
ISCRIZIONE REA PRESSO

CCIAA 
(REPERTORIO ECONOMICO

AMMINISTRATIVO)
Se hai dubbi

sull’iscrizione puoi
contattare gli uffici

della Camera di
Commercio

telefonicamente o
via mail.

CHIEDI ALLA
CAMERA DI

COMMERCIO
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L’agente immobi l iare abi l i tato deve:

Stipulare un accordo  ( formular io) scr itto con i l
c l iente (venditore o acquirente) ,  sebbene non sia
un obbl igo normativo è ormai una prassi
consol idata che garantisce maggior tutela a l le
part i ;

Uti l izzare moduli  chiari  che indichino tutte le
condizioni  contrattual i  in modo faci lmente
comprensibi le e che siano preventivamente
depositate presso i l  Registro Imprese del la Camera
di  Commercio;

Fornire tutte le informazioni  e circostanze a lui
note r i levanti  sul l ’ immobi le  (ad esempio:  conformità
catastale ,  urbanist ica,  spese condominial i ,
cert i f icazione energetica,  provenienza immobi le ,
iscr iz ioni  ipotecarie etc. . . ) ;

Favorire la negoziazione  in modo imparzia le ,  senza
agire nel l ’ interesse esclusivo di  una parte;

Verif icare la completezza  del la documentazione
necessaria per procedere al  rogito;

Conservare tracciabil ità  dei  pagamenti  (non può
incassare somme diverse dal la provvigione);

Rispettare l ’obbligo di  r iservatezza  e correttezza
nei  rapport i  con le part i .

Cosa deve fare
l’agente immobiliare
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Nel percorso di  compravendita immobi l iare ,
s i  f i rmano diversi  modul i  e documenti .  

Alcuni  sono informativi ,  a ltr i  hanno valore
vincolante e giur idico.  
Per questo motivo,  è fondamentale sapere
cosa si  sta f i rmando,  a chi  ci  s i  aff ida e qual i
obbl ighi  s i  stanno assumendo.

Tra i  modul i  più frequentemente uti l izzat i ,
due hanno un’ importanza centrale :

L’incarico di  vendita;
La proposta d’acquisto.

Nel mercato immobi l iare ,  la  trasparenza
passa anche attraverso l ’ut i l izzo di
modulistica chiara,  faci lmente
comprensibi le  e depositata  presso la
Camera di  Commercio.  

L'agente abi l i tato ha l ’obbl igo di  ut i l izzare
solo modul i  conformi e fornire spiegazioni
chiare pr ima del la f i rma.

ATTENZIONE A CIO’ CHE FIRMI

Firmare una proposta è un impegno serio: se il venditore accetta,
sei legalmente obbligato ad acquistare, salvo clausole sospensive

che è bene indicare nella proposta come ad esempio l’attesa
concessione di un mutuo. 

L’accettazione del venditore viene comunicata per iscritto.

Spesso nei moduli e documenti di proposta ed incarico vengono
inserite le clausole vessatorie: come esclusiva, rinnovo automatico o

penali per recesso anticipato. 
Esse devono essere ben evidenziate e sottoscritte con doppia firma.
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PROPOSTA DI
ACQUISTO

È un documento
uni laterale e vincolante
per l ’acquirente con i l

quale propone
irrevocabilmente

l ’acquisto  entro un
certo lasso di  tempo.

Dati  completi  del le part i
(acquirente e venditore) ;

Identif icazione
dell ’ immobile 

( indir izzo,  dati  catastal i  o
caratter ist iche r ichieste) ;

Descrizione accurata del la
situazione degl i  immobi l i

r ispetto ad ipoteche ed altr i
v incol i  pregiudiz ievol i

Prezzo offerto e modalità di
pagamento (compresa

eventuale r ichiesta di  mutuo
e somma versata a t itolo di
caparra) nonchè la relat iva

provvigione

Termini  di  accettazione
della proposta (es.  entro 7

giorni) ,  trascorso tale tempo
senza che i l  venditore abbia
accettato la proposta perde

eff icacia;

Data prevista per i l  rogito
notari le

COSA DEVE
CONTENERE

Clausole sospensive  (es .
ottenimento mutuo o esito

tecnico);
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Dati  completi  del le part i
(cl iente e agente o società) ;

Identif icazione
dell ’ immobile  

( indir izzo,  dati  catastal i  o
caratter ist iche r ichieste) ;

Durata del l ’ incarico:  presta
attenzione al la durata e al

r innovo automatico,  per
evitare di  v incolart i  per un

tempo irragionevole

Revoca :  eventual i  penal i  per
recesso prima del la

scadenza

Prezzo del l ’ immobile e
modal ità di  pagamento  e

Provvigione pattuita 

Indicazione di  eventual i
clausole di  esclusiva  in tal

caso t i  stai  obbl igando a
r ivolgert i  solo al  mediatore
in questione per i l  periodo

concordato

COSA DEVE
CONTENERE

INCARICO DI
VENDITA

è i l  documento con cui
una parte ( i l  venditore)

affida formalmente
al l ’agente immobi l iare i l
compito di  cercare un
acquirente per i l  suo

immobi le .

Responsabil ità e obblighi
del  mediatore  (es .  informare

su offerte r icevute)

Clausole di r iservatezza,
trattamento dati  e pr ivacy



La provvigione è i l  compenso spettante al  mediatore abi l i tato (cioè
l ’agente immobi l iare regolarmente iscr itto al  REA presso la Camera
di  Commercio) per l ’eserciz io del l ’att iv ità di  mediazione svolta nel
corso del la trattat iva.  

Quando è dovuta la provvigione
La provvigione è dovuta quando l ’affare si  conclude per effetto
del l ’ intervento del  mediatore.  
Pertanto i l  dir itto al la provvigione  sorge normalmente al la
conclusione del  contratto prel iminare di  compravendita
(compromesso) o al la stesura del  rogito.

Chi deve pagare la provvigione
Salvo diverso accordo,  entrambe le part i  (acquirente e venditore)
devono corr ispondere la provvigione,  in base al l ’art .  1755 del
Codice Civi le .  
È importante che le condizioni  economiche  s iano chiaramente
pattuite per iscr itto.  

Quanto si  paga
La misura del la provvigione non è f issata dal la legge  ma è lasciata
al la l ibera contrattazione tra le part i ,  normalmente è regolata dal la
prassi  di  mercato,  var iabi le in base a :

zona geograf ica
valore del l ’ immobi le
complessità del l ’ intermediazione
serviz i  aggiuntiv i  offert i

La var ietà dei  comportamenti  nel  campo dei  compensi  ai  mediatori
è ormai tale che non è più stato possibi le r i levare un uso
consol idato da parte del la Camera di  Commercio in materia
tuttavia  generalmente si  attesta tra i l  2% e i l  4% del prezzo di
vendita ,  o ltre IVA,  per ciascuna parte.  

La provvigione deve essere documentata con regolare fattura.

È detraibi le se:
Acquist i  l ’abitazione principale
Detrazione IRPEF del  19% su max 1 .000 € di  provvigione
L’agente è abi l i tato e iscr itto al  REA/ Registro Imprese
I l  pagamento è tracciabi le (bonif ico,  assegno non trasfer ibi le ,
ecc.)

La provvigione del
mediatore: quanto, quando
e a chi spetta

6



Vendere un immobile non è solo una questione economica: 
si tratta di un’operazione complessa che richiede attenzione,
chiarezza e il rispetto di precisi obblighi legali e fiscali. 
Il venditore deve essere informato di tutte le fasi del processo,
dalla preparazione dei documenti fino al rogito notarile, deve
assicurarsi che l’immobile sia in regola dal punto di vista
urbanistico e catastale, che tutta la documentazione sia
disponibile e aggiornata.

Documentazione da preparare
Per essere pronto alla trattativa, raccogli in anticipo tutti i
documenti essenziali:

DOCUMENTO A COSA SERVE

Titolo di proprietà
Dimostra che sei il legittimo proprietario 

(rogito, successione, donazione,
sentenza)

Visura e planimetria catastale Devono corrispondere allo stato di fatto

APE (Attestato di Prestazione
Energetica)

Obbligatorio per la pubblicità 
e per il rogito

Certificato di agibilità
Se disponibile, aumenta la trasparenza e

la regolarità dell’immobile

Documentazione urbanistica

Permessi, concessioni, eventuali
sanatorie, bisogna verificare che

l’immobile sia conforme ai progetti
approvati dal Comune e censiti al

Catasto.

Regolamento condominiale e spese

Per immobili in condominio, richiedi
all’amministratore una dichiarazione

scritta che attesti che sei in regola con il
pagamento delle spese condominiali

(ordinarie e straordinarie).

Dichiarazione libera da vincoli Se ipoteche o mutui sono già estinti

tutti i passi del venditore
Vendere casa
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Definire un prezzo di vendita realistico
L’agente immobiliare svolge un ruolo chiave nella valutazione
dell’immobile. Grazie alla conoscenza del mercato locale, può
consigliare un prezzo di vendita coerente con l’andamento reale
delle compravendite, evitando sia le sopravvalutazioni che i ribassi
ingiustificati.

La valutazione tiene conto di:
Zona, contesto urbano e servizi disponibili.
Domanda e offerta sul mercato locale.
Superficie e caratteristiche dell’immobile.
Stato di manutenzione e classe energetica.
Regolarità urbanistica e catastale

Affidare l’incarico di vendita 
Una volta individuato il professionista se si firma un incarico di
mediazione, può essere:

In esclusiva: vincola il venditore ad affidare solo a
quell’agenzia la vendita dell’immobile per un periodo
determinato.
Non in esclusiva: consente al venditore di incaricare più
agenzie contemporaneamente.

Ricorda che la clausola in esclusiva è una clausola vessatoria e
deve essere controbilanciata con prestazioni aggiuntive del
mediatore. (Esempio: rinuncia al rimborso spese)

Raccolta della proposta d’acquisto
Quando un potenziale acquirente è interessato, l’agente
immobiliare raccoglie e trasmette al venditore la proposta
d’acquisto, completa di condizioni e caparra confirmatoria o
penitenziale.

L’agente:
Verifica la solvibilità dell’acquirente.
Spiega al venditore i termini della proposta.
Aiuta nella valutazione e in eventuali trattative.

Attenzione: La proposta diventa vincolante solo se firmata per
accettazione dal venditore entro il termine indicato.
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tutti i passi dell’acquirente
Acquistare casa

Acquistare una casa è un passo importante, spesso carico di aspettative
ma anche di rischi. Per questo è fondamentale agire con attenzione,
conoscere ogni fase dell’acquisto e fare i controlli giusti prima di
firmare qualsiasi documento. 
Ricorrere all’agente immobiliare abilitato contribuisce a garantire
trasparenza, assistenza nella trattativa e verifica dei documenti.

Ricerca dell’immobile e contatto con l’agenzia
Il primo passo è identificare i bisogni: zona, metratura, spazi, budget,
presenza di mutuo. 
L’agente immobiliare ti aiuta a:

selezionare immobili coerenti con le esigenze e la disponibilità
economica;
fornire informazioni complete e veritiere su ogni immobile proposto;

Verifica documentale (con il supporto dell’agente)
Prima di fare un’offerta, è importante analizzare la documentazione
dell’immobile.  L’agente immobiliare ha il dovere di informare l’acquirente
su eventuali irregolarità o criticità.

Valutazione del prezzo e modalità di pagamento
L’agente immobiliare fornisce supporto anche nella valutazione del
prezzo richiesto e può illustrare le condizioni economiche di mercato,
che giustificano tale richiesta.
Prima dell’acquisto devi avere chiara:

La disponibilità finanziaria reale.
L’eventuale necessità di mutuo (da verificare con una banca o
consulente creditizio).
La caparra disponibile per la proposta.

Laddove tu abbia necessità di un mutuo, e solo nel caso non avessi
certezze relative alla concessione dello stesso, ricorda che la proposta
potrà avere una condizione sospensiva legata appunto al rilascio del
mutuo, la compravendita non è conclusa fino a che il mutuo non venga
concesso. 

Presentazione della proposta d’acquisto
Quando si è trovato l’immobile giusto, si redige una proposta d’acquisto
scritta, che l’agente immobiliare presenta al venditore. 
Se il venditore accetta, la proposta diventa vincolante.
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Il preliminare è un vero e proprio contratto, con cui acquirente e
venditore si obbligano reciprocamente a concludere la compravendita in
un momento successivo (di solito in occasione del rogito). In esso
vengono indicate le modalità e gli impegni che i contraenti si assumono
fino al rogito.

Non è un atto meramente “informale”: ha valore legale vincolante e
comporta effetti giuridici rilevanti. 
Per questo va redatto con cura, preferibilmente con l’assistenza di un
agente immobiliare abilitato o un notaio.

Quando si stipula?
Di solito si stipula dopo che la proposta d’acquisto è stata accettata,
oppure quando occorre più tempo per predisporre il rogito, ad esempio
per:

Attendere la delibera relativa alla concessione del mutuo
Liberare l’immobile da un inquilino
Completare pratiche edilizie o urbanistiche

Acconti e caparre
All’atto del preliminare si versa spesso una caparra confirmatoria, a
garanzia dell’impegno:

Se il compratore recede, perde la caparra.
Se il venditore recede, deve restituire il doppio.
In alternativa si possono prevedere acconti sul prezzo, ma senza
funzione di garanzia.

In caso di inadempimento, la parte danneggiata può chiedere
l’esecuzione forzata o il risarcimento.

È obbligatorio registrarlo?
Sì. La registrazione presso l’Agenzia delle Entrate  è obbligatoria per legge,
anche se è stato firmato tra privati. Va effettuata entro 30 giorni dalla
stipula. Può anche essere trascritto per maggiore efficacia verso i terzi
che possono vantare pretese sull’immobile.

- COMPROMESSO (preliminare di compravendita) 

Fasi della compravendita
Una volta superata la fase iniziale della proposta d’acquisto e
dell’accettazione da parte del venditore, si entra nella parte più delicata e
impegnativa del processo di compravendita: quella che conduce al
trasferimento formale della proprietà. 
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Il rogito è l’atto pubblico con cui il trasferimento della proprietà
dell’immobile diventa ufficiale e definitivo. 

Viene redatto e stipulato da un notaio, pubblico ufficiale
imparziale, che ha il compito di garantire legalità, regolarità e
sicurezza a entrambe le parti.

Qual è il ruolo del notaio?
Il notaio:

Verifica l’identità delle parti
Controlla:

Titolo di proprietà
Assenza di ipoteche, pignoramenti o altri vincoli

Cura la redazione dell’atto, la registrazione, la trascrizione nei
registri immobiliari e la voltura catastale
Spesso svolge anche i controlli prima del rogito, a tutela
dell'acquirente

L’acquirente può scegliere liberamente il notaio (anche se
spesso è concordato tra le parti).

Cosa si paga al rogito?
Il saldo viene versato contestualmente all’atto (assegno
circolare o bonifico istantaneo), le imposte di registro, ipotecarie e
catastali e onorario del notaio.

Dopo la firma
L’acquirente riceve le chiavi dell’immobile, salvo diverso accordo e
poi deve:

Se l’immobile fa parte di un condominio, comunicare
l’avvenuto acquisto all’amministratore (tale obbligo spetta
anche al venditore)
Provvedere al subentro nelle utenze (acqua, luce, gas)
Richiedere eventuali agevolazioni fiscali (ristrutturazione,
bonus prima casa, ecc.)

- ROGITO NOTARILE (atto definitivo di compravendita)

Fasi della compravendita
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ROGITO
NOTARILE

Dati  completi  del le parti
(Nome, cognome, codice

f iscale ,  residenza) ;

Identif icazione del l ’ immobile
( indir izzo,  dati  catastal i  ed

eventual i  pert inenze);

Dichiarazioni  urbanistiche e
catastal i

Conformità ,  agibi l i tà e
accettazione

Prezzo di  vendita e modalità
di  pagamento (Saldo,

eventuale mutuo
contestuale)

Data e modalità di
consegna immobile

Spesso immediata ,  salvo
patt i  diversi

Eventuali  obblighi  residui
(es.  cancel lazione ipoteca,

l iberazione local i)

COSA DEVE
CONTENERE

COMPROMESSO

Dati  completi  del le part i
(Nome, cognome, codice

f iscale ,  residenza) ;

Identif icazione del l ’ immobile
( indir izzo,  dati  catastal i ,

consistenza e pert inenze);

Prezzo di  vendita 
(caparra ,  acconti  e saldo)

Modalità di  pagamento
(Acconti  versati ,  saldo,

eventuale mutuo)

Data del  rogito
(Termine entro cui  st ipulare

l ’atto definit ivo)

Consegna immobile
Quando avverrà 

(es.  contestualmente al
rogito)

COSA DEVE
CONTENERE

Clausole particolari
Condizioni  sospensive 

(es.  ottenimento mutuo) ,
penal i ,  garanzie ,  l iberatoria

urbanist ica

Vincoli  sul  bene
( ipoteche e servitù)

12

Provenienza 
( informazioni  sul la t itolar ità
del  venditore sul l ’ immobi le) ;

Una del le part i  ha la facoltà
di  r ichiedere i l  

deposito del  prezzo  a l
notaio rogante f ino ad

avvenuta trascriz ione del
contratto di  compravendita

LO SAPEVI CHE



C O N C L U S I O N E

Questa guida ha r iportato le fasi  fondamental i
per vendere o acquistare casa in modo
consapevole e nel  r ispetto del le norme vigenti ,
con part icolare attenzione al la tutela del le part i  e
al la regolar ità del l ’operazione.  

Ogni  passaggio — dal la ver i f ica documentale al la
sottoscriz ione del l ’atto — ha un ruolo
determinante per la buona r iuscita del l ’ intera
procedura.  

Per la del icatezza e professional ità che la
procedura r ichiede si  consigl ia di  farsi  assistere
da un agente immobi l iare abi l i tato sin dal l ’ in iz io
del la trattat iva per affrontare i l  percorso con
maggiore serenità ,  evitando error i ,  r i tardi  o r ischi
futur i

© Guida per chi  compra o vende casa,  2025.  
Tutt i  i  dir itt i  r iservati .
L ’autore non si  assume responsabi l i tà per eventual i  error i ,  omissioni  o danni  derivanti  dal l ’uso del  materia le fornito.
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	Non in esclusiva: consente al venditore di incaricare più agenzie contemporaneamente.
	Ricorda che la clausola in esclusiva è una clausola vessatoria e deve essere controbilanciata con prestazioni aggiuntive del mediatore. (Esempio: rinuncia al rimborso spese)
	Definire un prezzo di vendita realistico L’agente immobiliare svolge un ruolo chiave nella valutazione dell’immobile. Grazie alla conoscenza del mercato locale, può consigliare un prezzo di vendita coerente con l’andamento reale delle compravendite, evitando sia le sopravvalutazioni che i ribassi ingiustificati.
	La valutazione tiene conto di:
	Zona, contesto urbano e servizi disponibili.
	Domanda e offerta sul mercato locale.
	Superficie e caratteristiche dell’immobile.
	Stato di manutenzione e classe energetica.
	Regolarità urbanistica e catastale
	Raccolta della proposta d’acquisto Quando un potenziale acquirente è interessato, l’agente immobiliare raccoglie e trasmette al venditore la proposta d’acquisto, completa di condizioni e caparra confirmatoria o penitenziale.
	L’agente:
	Verifica la solvibilità dell’acquirente.
	Spiega al venditore i termini della proposta.
	Aiuta nella valutazione e in eventuali trattative.
	Attenzione: La proposta diventa vincolante solo se firmata per accettazione dal venditore entro il termine indicato.
	Acquistare casa
	tutti i passi dell’acquirente
	Verifica documentale (con il supporto dell’agente) Prima di fare un’offerta, è importante analizzare la documentazione dell’immobile.  L’agente immobiliare ha il dovere di informare l’acquirente su eventuali irregolarità o criticità.
	Presentazione della proposta d’acquisto


	Fasi della compravendita
	- COMPROMESSO (preliminare di compravendita)
	In caso di inadempimento, la parte danneggiata può chiedere l’esecuzione forzata o il risarcimento.


	Fasi della compravendita
	- ROGITO NOTARILE (atto definitivo di compravendita)
	Qual è il ruolo del notaio? Il notaio:
	L’acquirente può scegliere liberamente il notaio (anche se spesso è concordato tra le parti).



	COMPROMESSO
	COSA DEVE CONTENERE

	ROGITO NOTARILE
	COSA DEVE CONTENERE
	LO SAPEVI CHE

	CONCLUSIONE
	Questa guida ha riportato le fasi fondamentali per vendere o acquistare casa in modo consapevole e nel rispetto delle norme vigenti, con particolare attenzione alla tutela delle parti e alla regolarità dell’operazione.
	Ogni passaggio — dalla verifica documentale alla sottoscrizione dell’atto — ha un ruolo determinante per la buona riuscita dell’intera procedura.
	Per la delicatezza e professionalità che la procedura richiede si consiglia di farsi assistere da un agente immobiliare abilitato sin dall’inizio della trattativa per affrontare il percorso con maggiore serenità, evitando errori, ritardi o rischi futuri
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