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ATTI & CONTRATTI

Guida all’acquisto della casa
senza dover accendere un mutuo

Ecco sei possibilita di compravendita, valutando tuttii proeicontro

Rosaria Bono,
notaioa Genova,
é vicepresiclente
nazionale

di Federnotai

stampa

%E] data

ROSARIA BONO

La crisi economica generale ha
avuto riscontri particolarmen-
te gravosi nel settore immobi-
liare. Vendere un immobile,
tanto perle imprese costruttri-
ciquanto peri privati, compor-
ta oggi difficolta inimmagina-
bili sino a pochi anni fa.

I dati statistici dimostrano
una lenta ma costante discesa
dei prezzi, una dilatazione dei
tempi necessari per giungere
alla conclusione della vendita,
una rilevante diminuzione del
numero degli atti di compra-
vendita e di mutuo ipotecario.

Ladifficolta ad accedere al cre-
dito, sia per latteggiamento
estremamente cauto adottato
dagli istituti bancari, sia per I'in-
certezza delle prospettive lavo-
rative dei possibili acquirenti/
mutuatari, gioca un ruolo deter-
minante in questo scenario. Non
sono diminuiti solo i mutui con-
cessi, ma anche le stesse doman-

dedimutuo.La
sfiducia in una
veloce ripresa
fa si che la po-
tenziale clien-
telasisiaallon-
tanatanonsolo
dall’acquisto,
ma dalla ricer-
ca stessa del-
Iacquisto.

Al  notaio,
massimo
espertonel set-
tore dei trasfe-

rimenti immobiliari, spetta ogsi
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il compito di studiare strumenti
ingradodirimettereingioco sog-
getti che potrebbero rivestire il
ruolo di potenziali acquirenti,
proponendo soluzioni idonee a
trasferire la proprieta a favore di
chioggi nonpuopagare significa-
tiviacconti, né accedere al finan-
ziamento bancario, essendo in
grado di pagare solamente un
“canone” mensile, pii 0 meno
elevato, Si tratta di contempera-
re le esigenze dell’acquirente e
del venditore: per il primo quella
di ottenere la disponibilita di un
bene che consenta il soddisfaci-
mento del bisogno abitativo di-
luendo nel tempo lesborso fi-
nanziario; per il secondo, quella
dinonincassareimmediatamen-
te il prezzo, avendo pero gia so-
stenutol'onere finanziario per la
realizzazione della costruzione.
Occorre quindi bilanciare i rischi
che ciascuna parte assume, ga-
rantendo un equilibrio trale due
parti medesime,

Le tipologie contrattuali a cui
poter farricorso sono molteplici
epresentanovantaggie svantag-
gi, civilistici e fiscali, che do-
vranno essere ben valutatiin re-
lazione alle situazioni specifiche
prima di effettuare una scelta.
Cerchiamo di schematizzarle:

1. LOCAZIONE CON COLLE-

GATO CONTRATTO PRELIMI-

NARE NON TRASCRITTO

Si tratta di un normale con-
tratto dilocazione, a cui & unito
un contratto vincolante di im-
pegno al futuro acquisto al
prezzo concordato, entroil ter-

mine stabilito

2. LOCAZIONE

CON OPZIONE DI VENDITA

Si tratta di un normale con-
tratto dilocazione, a cui & unita
un’opzione di acquisto per |’ac-
quirente alle condizioni gia fis-
sate. Adifferenzadel preceden-
te schema, ’acquirente non &
vincolato all’'acquisto

PER CHI COMPRA

PRO: tutelatipica dellaloca-
zione

CONTRO: possono insorge-
re pregiudizi a caricodel vendi-
tore, trattamento fiscale one-
roso, la mancanza di liquidita
puo causare inadempimento
imputabile

PER CHI VENDE

PRO: il canone puo essere
impiegato perpagareilmutuoe
al conduttore possono essere
accollate le spese di manuten-
zione e condominiali

CONTRO: applicabilita del-
la tutela delle locazioni

3.RENT TO BUY

Sitrattadiun contrattoatipi-
co unitario consistente in due
fasi. Laprima, in cuil’acquiren-
te consegue la detenzione del-
l'immobile pagando un cano-
ne; e la seconda in cui Pacqui-
rente consegue la proprieta pa-
gando una somma di denaro a
saldo di quanto gia pagatonella
prima fase

PER CHI COMPRA
PRO: maggiore flessibilita
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contrattuale, possibile minor
costo rispetto al mutuo, tempo
peralienare il proprio immobi-
le

CONTRO: costi pill alti ri-
spetto ad una vendita imme-
diata, penale perilrecesso, pos-
sibili pregiudizi che insorgono
in capo al venditore, tratta-
mento fiscale incerto

PER CHI VENDE

PRO: il canone puo essere
impiegatoperpagareilmutuoe
al conduttore possono essere
accollate le spese di manuten-
zione e condominiali, non ap-
plicabilita della disciplina delle
locazioni

CONTRO: eventuale au-
mento di valore dell'immobile,
incertezza della disciplina ap-
plicabile all’inadempimento
dell’acquirente

4. HELP TO BUY

Consisteinun contratto pre-
liminare di vendita trascritto,
avente effetti parzialmente an-
ticipati (consegna), caratteriz-
zatodaparticolariaccorgimen-
ti da inserire nel regolamento
contrattuale (caparra confir-
matoria e/o acconto prezzo,
pagamento periodicodiimpor-
ti a titolo di acconto che tenga
conto delle spese e degli oneri
fiscali che continuano a grava-
resulvenditore,durata del pre-
liminare e prezzo variabili in
modotaleche, primasiarrivaal
definitivo, e pill basso & il prez-
zo finale, diritto di recesso con
previsione di una penitenziale
variabile in base agli anni tra-
scorsi dalla stipula del prelimi-
nare, modulazione dei ritardi
nei pagamenti, previsione di
una penale variabile per I'ina-
dempimento dell’obbligo di
concludere il definitivo in base
agli anni trascorsi)

PER CHI COMPRA
PRO: maggiore flessibilita
contrattuale; possibile minor
costo rispetto al mutuo; tempo
per alienare il proprio immobi-
le; trattamento fiscale non pe-
nalizzante rispetto ad una ven-

[¢]
32 Anniversario

dita tradizionale; limitazione
dei rischi per eventuali pregiu-
dizi del venditore

CONTRO: costi pil alti ri-
spetto ad una vendita imme-
diata; penale per il recesso

PER CHI VENDE

PRO: il canone puo essere
impiegato per pagareilmutuoe
al conduttore possono essere
accollate le spese di manuten-
zione e condominiali; non ap-
plicabilita della disciplina delle
locazioni; immediato introito
finanziario

CONTRO: eventuale au-
mento di valore dell'immobile,
utilizzabile prevalentemente
per immobili ultimati a desti-
nazione abitativa

5.BUY TO RENT

Consiste nella pil tradizio-
nale vendita arate, cui possono
unirsi particolari garanzie
(cambiali, ipoteca), in cui il
proprietario siliberaimmedia-
tamente della proprieta ed il
prezzo viene pagato con un ac-
conto, a cuiseguono rate perio-
diche paragonabili al pagamen-
to di un mutuo o di un affitto,
fungendo il venditore da “ban-
ca” per l'acquirente

6. VENDITA CON RISERVA

. DIPROPRIETA

E un contratto di vendita in
cui la detenzione dell’immobi-
le viene immediatamente tra-
sferita a fronte di un pagamen-
to dilazionato, ma la proprieta
si trasferisce solo con il paga-
mento dell’'ultima rata

PER CHI COMPRA
PRO: insensibilita alle vi-
cende pregiudizievoli del ven-

ditore
CONTRO: tassazione im-
mediata della vendita

PER CHI VENDE
PRO: il canone puo essere
impiegato per pagareilmutuoe
al conduttore possono essere
accollate le spese di manuten-

zione e condominiali
CONTRO: difficolta a rien-

trarein possessodell’immobile
in caso di inadempimento del-
l’acquirente
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Come si ¢ visto, le tecniche
contrattuali sono varie e com-
plesse. I percorsi negoziali esa-
minati sarebbero ancora pit effi-
caci se il legislatore intervenisse
con pochiritocchi allanormativa
civilistica e fiscale, che peraltro
non andrebbero a gravare sul bi-
lanciodello Stato,mapotrebbero
anzi incrementare il gettito at-
traverso 'aumento del numero
dei contratti: maggiore durata
prenotativa della trascrizione
del preliminare, esplicita previ-
sione che la consegna anticipata
dell'immobile oggetto di vendita
non comporta soggezione alla
normativa dellalocazione, espli-
cita esclusione del trattamento
fiscaledellavenditaal prelimina-
re con effetti anticipati, neutrali-
ta fiscale del contratto prelimi-
nare.

Auspicabili, e non rinviabili,
sono poi senza dubbio incentivi
pubblicistici al settore, soprat-
tutto in termini di minore tassa-
zioneedirevisione dei parametri
bancari in tema di finanziamenti
immobiliari, tenendo conto che
la ricchezza e la stabilita finan-
ziaria del nostro Paese sono in
gran parte legati al patrimonio
immobiliare, che ammonta a cir-
ca4,2volteil Pile 3volte il debito
pubblico nazionale,

Secondo il Rapporto “Il Ri-
sparmio immobiliare privato.
Bene comune certezza” curato
dellInternational ~ University
College di Torino e presentatoda
Fondazione Italianadel Notaria-
to, Abi e Assoimmobiliare, se tra
gliindicidi stabilita e sostenibili-
ta delle economie nazionali si
considerasse anche il risparmio
privato, 'economia italiana figu-
rerebbe tra le nazioni economi-
camente piu stabili del Vecchio
Continente, Far ripartire il mer-
cato degli immobili, dunque, pud
agire positivamente, favorendo
la crescita in un momento parti-
colarmente difficile come quello
che stiamo attraversando.
rbono@notariato.it



