Casa:vendere
e comprare

Dalla proposta d’acquisto al rogito




L’appartamento al prezzo giusto

Come setacciare il mercato, dribblando le trappole e valorizzando le caratteristiche migliori

-

Cristiano Dell’Oste

«Villetta singola binata».
«Bilocale in ordinato contesto
cortilizio». «Trilocale biesposto
dareddito». Queste tre frasi, trat-
te da altrettanti annunciimmobi-
liari pubblicati suinternetla scor-
sa settimana, dimostrano che
per comprare e vendere casa bi-
sogna— primaditutto — conosce-
relalinguadegliaddettiailavori.
O almeno saperne decifrare le
piccole ipocrisie. Un immobile
"dainvestimento"” spesso € occu-
patodauninguilino. Unsottotet-
to "particolare" potrebbe avere
altezze medie molto basse e fine-
stre piccole. Un "rustico”, inve-
ce, potrebbe essere accastastato
come non abitativo, conirelativi
costi (e vincoli) per il cambio di
destinazione d’uso.
altezze medie moltobassee fine-
stre piccole. Un "rustico”, inve-
ce, potrebbe essere accastastato
come non abitativo, conirelativi
costi (e vincoli) per il cambio di
destinazione d'uso.
Quanto vale ’efficienza
Dali1"gennaio di quest’anno, poi,
negli annunci va inserito anche
l'indice dl prestazione energerl-
ca (Ipe). Un dato che si ricava
dall’attestato di certificazione
energetica e misura la quantita
di energia necessaria per scalda-
re I'immobile mantenendo una
temperatura interna di 2o gradi.
L’indice & espresso in chilowatto-
ra al metro quadrato all’anno
(kWh/m? anno) e dunque non &
di facile lettura per chi non é
esperto, ma contieneun’informa-
zione economica importante.
Per rendersene conto basta un
esempio: prendiamo due alloggi
di 8o metri quadrati, uno in clas-
se «G» (zookWh/m?anno) el’al-
tro in classe B (58 kWh/m? an-
no). Stimando i costi del metano
e del gasolio a kWh prodotto, si
puo calcolare che chi abita nella
casa in classe «G» ogni anno
spende in pitt da 9oo al.400 euro
(a seconda che utilizzi il metano
oilgasolio). Ipotizzando un’infla-
zione al 39, questo si traduce in
maggiori costi di esercizio che
vanno da1omila a16mila euro in
dieci anni: una cifra non proprio
trascurabile, che potrebbe e do-
vrebbe essere considerata nella
trattativa.

Al momento, pero, siamo an-
cora al «potrebbe» e ai «dovreb-
be». E questo per almeno due ra-
gioni: in primo luogo, la mancata
indicazione dell’Ipe negli annun-
ci & sanzionata solo in Lombar-
dia;in secondoluogo, le case che
sono davvero in classe «A» o
«B» sono pochissime, mentre la
stragrande maggioranza degli
edifici italiani si colloca nelle

- classienergetiche meno efficien-

ti, dalla «D» in git. E poi, ultimo
ma non meno importante, man-
caancora la giusta sensibilita de-
gli acquirenti.

Iltrend del mercato

Chi oggi si avvicina al mercato
dovrebbe sapere che la bilancia
pendedallapartedichicomprae
haunacertaforzaeconomica, va-
le adire moltirisparmidainvesti-
re o un reddito elevato: due con-

-dizioni che consentono di evita-

re il ricorso al mutuo o di conte-
nere il loan to value entro il so2c
del valore dell’'immobile.

Il calo delle compravendite
(-3126 nel 2011 rispetto al 2z0006) fi-
noranonsi é tradotto inun’iden-
tica riduzione dei prezzi, perché
molti venditori non hanno volu-
to abbassare le proprie richieste,

I1 calo delle compravendite
(-2120 nel zonrispetto al 2006) fi-
noranonsié tradotto in un’iden-
tica riduzione dei prezzi, perché
molti venditori non hanno volu-
to abbassare le proprie richieste,
e guesto spiega anche 'allunga-
mento oltre i sei mesi dei tempi
medi di vendita. Dopotutto, an-
che in una fase di prezzi calanti,
la perdita di valore e "ettettiva’”
solo per le 598mila case vendute
ogni anno, mentre per gli altri 32
milioni di abitazioni resta teori-
ca. Con la crisi economica, perd,
non tutti possono permettersi di
aspettare a lungo e i compratori
pilu forti possono farsiavanti con
le classiche «proposte che non si
possono rifiutares».

Chi rischia di rimetterci

Da qualunque parte si guardi la
transazione, per fare gli affarimi-
glioriserveunlavoro capillare di
analisi del mercato. Sfruttando
tuttii canali possibili, dai cartelli
appesiall’edificio ai siti internet.
I soggetti piu deboli, in questa
fase, sono coloro che hanno biso-
gno di cedere un immobile com-
prato di recente. Perché la pro-
spettiva concreta — per loro — &
quelladi mettere asegno una mi-
nusvalenza, incassando un im-
porto inferiore a quello pagato,
al netto dell’inflazione. L’indice
dei prezzirealidi Scenari Immo-
biliari dimostra che gli anni criti-
cisono quellitrail zoo3 e il 20006,
quandoivalorierano mediamen-
te pit1 elevati di quelli attuali. Ma
potrebbe essere a rischio anche
chi ha comprato tra il 1990 e il
‘gz, ai tempi del penultimo
boom. Ovviamente sitrattadiva-
lori medi, perché ogni immobile
fa storia a sé, ma & bene tenerli
presente. Se non altro per mini-
mizzare i danni.
LI RIPRODUZIONE RISERVATA
Giovedi su PlusCasa24
Il punto sulle quotazioni immobiliari
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CHIVUOLE YENDERE

CHIVUOLE COMPRARE
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Chiarirsi
leidee

Sesihabisognodivenderein
tempibrevi, bisogna mettere in
conto una riduzione di prezzo
(anchedel 15-20% rispetto alle
proprie pretese). Altrimenti, si
puo essere pitrigidi sullacifra
richiesta, sapendo pero cheil
compratore potrebbe tardare
6-7 mesio nonarrivare. Se si
vuolvendere per acquistare
unacasa pit grande, si pud
valutare una permuta con
un’agenzia o un costruttore

Il primo passo é valutare quali
caratteristiche sonoirrinunciabilie
qualisono optional (ad esempio
due camere). Poi bisogna calcolare
il budget disponibile per 'acquisto.
Seserve unmutuo, verificare se e
quanto si pud ottenere dalla banca
(imutuial 100% sonorarie peri
lavoratori atipici serve spesso la
firmadiungarante). Considerare
che le altre spese (imposte, notaio,
agenzia, trasloco) possono
inciderefinoal20%del prezzo

Sfruttare
i canali

Sfruttare tuttiicanali possibili:
cartelliappesi all’edificio,
nserzionisu riviste (specializzate
e non), annuncionline suuno o pid
sitidi settore. Valutarese vale la
penadiconcedere mandato
aun’agenzia (chesiain esclusiva
ono, ésempre bene che abbia
unadurata limitata nel tempo)

Laricerca pud avvenirein basea
diversicanali, magari partendo
dainternet— perfarsiun’idea dei
prezzidella zonache interessa—
e poiscendendodilivelloa
riviste, agenzie e cartellisugli
edifici. Attenzione: i prezzi
richiestisonosempre un po’

pid alti di quelli effettivi

O
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Le verifiche
preliminari

Prima di metterein venditaun
immobile, bisogna verificare che
la piantina catastale sia conforme
allostato di fatto, che eventuali
opere edilizie sianoinregola (ad
esempioverande) e procurarsila
certificazione energetica
(obbligatoriain tutta Italia, anche
se sanzionata solo in Lombardia).
Ilfatto che gliimpianti non siano
anorma nonimpedisce la
cessione, ma il compratore
potrachiedere uno sconto

Individuata la casa che interessa
bisogna verificare la situazione
ipotecaria, urbanisticae
catastale dell’immobile,

oltre alla situazione del
venditore (meglio se conil
supportodiun notaio difiducia).
Non menoimportantile verifiche
difatto: la zona va visitata pit
volte e inorariegiorni diversi;
incaso didubbi,ilsopralluogo
nella casavafattoconun
muratore o un geometra
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Le mosse
giuste

Se si mette unannuncioonline,
pubblicare le fotografie di tutte le
stanze e la planimetria. Valutare
se éilcasodi"abbellire" lacasa
con ["aiuto un home stager, ma non
barare mai sulle caratteristiche
essenziali. Non tenere in vendita
lacasatroppo a lungo: al limite,
ritirare "annuncio e riproporlo
dopo qualche mese

Valutare chisi hadifronte: conil
costruttore i margini di trattativa
sono disolito ridotti; 'agente
pud diventare un alleato
convincendo il venditore ad
abbassareil prezzo; un privato
che ha bisogno di vendere
pud accettare una proposta
irrevocabile con un’offerta
secca "prendere o lasciare"

-
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La trattativa
eil prezzo finale

Aldila di eventualisconti sul prezzo che dipendono dalle condizioni
delsingoloimmobile, prima diarrivare alla firma del compromesso
ilcompratore e il venditore possono trattare anche su altri aspetti:
itempidiconsegnadell’immobile, la cadenza dei pagamenti, 'accollo
diuneventuale mutuo o delle spese condominiali

trailcompromesso e il rogito, eventuali spese di manutenzione
straordinaria condominiali gia deliberate, la sanatoria di eventuali
abusiedilizi o la messa a norma degli impianti, leventuale lascito

di mobili e arredamento (ad esempio cucina)



I contratii alternativi. Perspendere meno
Dalla nuda proprieta
all’affitto con riscatto

Angelo Busani

C’e la crisi e anche nel cam-
po immobiliare 'inventiva fa fio-
rire soluzioni innovative. Anzi-
tutto, sipuoricorrere alla permu-
ta, cioé alla formula di commer-
cio pit antica: in sostanza, ci si
scambiala proprieta dell’apparta-
mento, eventualmente pagando
un conguaglio se uno degli appar-
tamenti vale pit dell’altro. C’¢
poi anche un vantaggio fiscale,
perché la tassazione del trasferi-
mento fiscalmente pil1 oneroso
assorbe quella del trasferimento
meno oneroso.

Un’altrasoluzione dicui posso-
no approfittare i proprietari in
eta matura € quella di finanziarsi
la vecchiaia vendendo la sola nu-

" da proprieta del proprio apparta-
mento e mantenendo 'usufrutto
vitalizio. Chi compra, acquista a
unbuon prezzo, nell’attesa di otte-
nere il bene libero dall'usufrutto,
nel medio-lungo termine.

Se un contratto di compraven-
dita ha ad oggetto il diritto di nu-
daproprieta (conriservadell’usu-
fruttoin capoal venditore), c’é un
vantaggio fiscale per chi compra,
in quanto il valore imponibile &
dato dal valore della piena pro-
prieta decurtato del wvalore
dell’'usufrutto. Esemplificando, si
ipotizziun usufruttuario Goenne;
posto in 10o0mila euro il valore di
un dato appartamento (di regola,
occorre prendere a riferimento
non il valore corrente dell’immo-
bile, ma il suo valore catastale),
moltiplicando questo valore per
il 2,52 si ottiene il risultato di
2.500; questa cifra vainfine molti-
plicataper 24 —e cioc¢il coefficien-
te previsto dalla legge peril Goen-
ne —ottenendo il risultato di Gomi-
la euro. Questo &€ dunque il valore
dell'usufrutto vitalizio. Il comple-
mento, e cioé il valore di gomila
euro, ¢ il valore della nuda” pro-
prieta: solo guest’ultimo viene
sottoposto a tassazione.

Infine, indubbiamente accatti-
vante & la formula "affitto con ri-
scatto” o "rent to buy" (si veda il
serviziosulSole24 Oredelig mar-
z0 scorso): si prende un fabbrica-
to in locazione con l'opzione di

poterne poiacquisire la proprieta
imputandoicanonipagatiapaga-
mento di parte del prezzo. In tal
modo I'impresa, nel breve perio-
do, mette a reddito il proprio im-
mobile e, nel lungo periodo, pun-
tasul fatto che il cliente probabil-
mente nonintenderaperderel’oc-
casione di acquistare converten-
do i canoni in prezzo. Anche dal
lato del cliente la formula rent to
buy presenta una serie di vantag-
gi, a parte il pagamento rateale
delprezzo: ad esempio, unagiova-
ne coppiapud approfittare di que-
sta soluzione per "provare" la
convivenza; inoltre, chi abbia gia
una proprieta immobiliare e in-
tenda venderla per finanziare il
nuovo acguisto, pud approfittare
del rent to buy per vendere con
maggiore tranquillita.

La formula dell’affitto con ri-
scatto non & pero priva di zone
d’ombra. Occorre anzitutto con-
siderare che il cliente & spesso
inesperto di contrattualisticaim-
mobiliare e che quindi pud esse-
re pericoloso avventurarsiinuna
vicenda di questo genere senza
assistenza professionale. Inoltre,
se & vero che i canoni di locazio-
ne,incaso diesercizio dell’'opzio-
ne, si trasformano in rate di prez-
z0, € anche vero che questa situa-
zione siverifica solo se l'impresa
¢ onesta e se non accadono even-
ti pregiudizievoli. Occorre consi-
derare infatti che, in caso di falli-
mento dell’impresa, le somme
che il cliente ha corrisposto (per
canoni e per deposito cauziona-
le) non sono assistite da alcuna
garanzia di restituzione, con la
conseguenza che, molto probabil-
mente, chi le ha sborsate non ne
otterrala benché minima restitu-
zione. Inoltre, non c’é alcuna ga-
ranzia che, una volta stipulato il
contratto di locazione affiancato
daunseparato contratto diopzio-
ne contenente il diritto di riscat-
to, all’atto del riscatto 'acquiren-
te sitrovialle prese conun immo-
bile ipotecato che I'impresa ven-
ditrice non riesca a liberare dal
gravame per mancanza delle ri-
sorse finanziarie.




Sulnternet. Il percorso da seguire, i fac simile del preliminare, sentenze, circolari e risposte degli esperti nello speciale abbinato alla Guida

Dossier speciale online

Comprare o vendere casa?
Un lavoro, di fatto, al quale dedi-
care tempo, energie e molte ac-
cortezze. Un’attivitd composta
daunaseriedipassaggidanondi-
menticare e che queste pagine
aintanna 'ri(*al'\it(ﬂzre
A guesta Guida pratica, inol-
tre, &€ abbinato un Dossier online
(all'indirizzo internet www.ilso-
lezqore.com/compravenditaca-
sa), arricchita di contenuti extra.
Traguesti:
un grafico interattivo che ana-
lizzale diverse fasidella compra-
vendita a doppio percorso, con 1
suggerimenti e le indicazioni di-
versificate a secondachecisitro-
vi nel ruolo di compratore o in

quello di venditore;

un fac-simile di preliminare di
compravendita, con tutto quello
che va inserito per garantire ac-
quirente e venditore;

le indicazioni del fisco, fornite
attraverso una rassegna di circo-
larierisoluzioni dell’Agenziadel-
le Entrate, sulle agevolazioni per
la prima casa, la tassazione delle
plusvalenze,le donazionielesuc-
cessioni;

una carrellata di sentenze della
Cassazione con gliultimiorienta-
menti sulla responsabilita
dell’agente immobiliare, del nota-
io, e sulle pertinenze;

ivideo con Angelo Busani.nota-
io ed esperto del Sole 24 Ore, sui

temni della proposta d’acquisto,
del preliminare, delle ipoteche e
delrogito;

il Forum con le risposte degli
esperti del Sole 24 ore ai quesiti
inviati dailettori.

[aceesso alla Guida online &
gratuito per gliutenti Proo Profi-
nanza. Per gli altri la guida & ac-
quistabile a 9 euro e include an-
cheilvolume delSole 24 Ore «Ca-
sa: guida all’acquisto e allavendi-
ta» (si veda il grafico a fianco)-
L’acquisto pud essere portato 2
termine sul si
pingz4.it con carta di cred
to/Paypal o dal telefonino attra-
verso Mobilepay.

T o AIFADB7IONS RISSRVATA



Come scegliere

Piu margini di trattativa
per chi vuole comprare

Il mercato in frenata offre occasioni interessanti

Andrea Curiat

Il mercato immobiliare in
| Italia sta attraversando una fase
complessa:iprezzisono indisce-
| sa e le ultime stime dell'ufficio
studi Tecnocasa parlano di una
contrazione del valore degli im-
mobili residenziali nelle grandi
citta che potrebbe attestarsi nel
| zo12 al -29%, dopo il -42 gi regi-
' strato nel 2011 La tendenza, da
‘ unlato, agevolainuoviacquiren-
ti riducendo il costo per metro
quadrato,dall’altro erode il valo-
re del patrimonio di chiha gia in-
vestito, o investiraabreve, inap-
partamenti e villini: in caso di ri-
vendita nel breve periodo, po-
trebbe infatti incorrere in perdi-
tein conto capitale. A questo fat-
tore si somma la stretta al credi-
to per le famiglie: le banche han-
no alzato progressivamente
l'asticelladei requisiti per conce-
dere unmutuo e il numero totale
di finanziamenti erogati & dimi-
nuito, nel terzo trimestre zo11,
delzo9rispetto allo stesso perio-
dodell’anno precedente.

Le opportunita

Proprio queste condizioni diffici-
li, pero, possono agevolare le fa-
‘ miglie pitintraprendenti. Lasta-

gnazione del mercato, infatti,
nuoce anche ai costruttori o ai
proprietaridi case in cercadiac-
quirenti. I primi si vedono co-
stretti a sostenere i costi di ge-
stione degli immobili per perio-
dipiulunghidel normale;isecon-
diimpiegano pili tempo aracimo-
lare laliquidita dicui hanno biso-
gno, magari, proprio per acqui-
stare un altro immobile. Ecco al-
loracheimarginidicontrattazio-
ne, per gli acquirenti, si allarga-
no, con la possibilita di avanzare
controproposte e ultimatum che
sarebbero caduti nel vuoto solo
pochimesi fa.

Nuovo o usato

Il primo passo per cercare casa,
comunque, consiste nell’opera-
realcune selezioni. La pitimpor-
tante (sesihanno gialeidee chia-
re circa il quartiere e la zona in
cui acquistare) sta nella scelta
tranuovo o usato.

Nel primo caso, i costi iniziali
sono pit alti, con una maggiora-
zione media del prezzo per me-
tro quadrato nell’'ordine del 20%
circa; in compenso, i nuovi im-
pianti e la classe energetica mi-
gliore rispetto a quella diun vec-
chio edificio permettono di ri-

sparmiare sulle bollette e sulle
spesedimanutenzione nelbreve
e medio termine. Se si ¢ disposti
ad attendere prima di poter en-
trare nella nuova casa, si pu0 ri-
sparmiare anche sui nuovi edifi-
ci, acquistando un immobile an-
corain fase di costruzione. In tal
caso, pero, cisifacarico diunri-
schio maggiore nel caso in cui le
promesse del venditore non cor-
rispondano al risultato finale. La
legge offre diverse garanzie a tu-
teladella parte debole: in partico-
lare, il Dlgs 122/2005 prevede un
obbligo di fideiussione a carico
del costruttore che, in caso di fal-
limento di quest’ultimo, permet-
te all’acquirente di recuperare
glianticipi versati.Il costruttore,
inoltre, ha 'obbligo di rilasciare
unapolizzaassicurativadelladu-
rata di1o anni che coprai poten-
zialidanniderivantiall’acquiren-
teoaterzidarovinadell'immobi-
le o da vizi e difetti costruttivi (si
veda anche 'articolo in basso in
pagina).

Nel caso dell'usato, invece, al-
trifattori possono influire al rial-
zosul prezzo: ad esempio, la pre-
senza di vincoli urbanistici che
impediscano la costruzione di
nuovi immobili nella zona, ma

anchelarealizzazione di cantieri
e operediriabilitazione urbana.

Un canale peculiare per acqui-
stare I'usato sta nelle aste giudi-
ziarie. Si puo risparmiare, ma &
ditficile avvicinarsi a questo set-
tore senza I'assistenza di un ad-
detto ailavori.

Le ricerche sulcampo

In qualsiasi caso, per acquistare
bene ¢ indispensabile rimboccar-
si le maniche e allargare il pin
possibile le proprie ricerche. Se
una o pill visite di persona sono
d’obbligo, ¢ pur vero che si pud
agevolmente effettuare una pre-
selezione utilizzando gli stru-
menti messi a disposizione dal
web o affidandosi a un’agenzia.
Nel primo caso, si possono trova-
re anche immobili messi in ven-
ditadirettamente dai privati, evi-
tando cosi di dover pagare le
commissioni all'agenzia immobi-
liare, che siaggirano in media in-
torno al2-3% del prezzo di vendi-
ta. Nel secondo caso, il supporto
diun agente puo aiutare a trova-
re casapitrapidamente, ottenen-
do una valutazione piu obiettiva
e, in qualche caso, un "alleato"
nelnegoziato conil venditore.

T RIPRODUZIONE RISERVATA
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I CONSIGLI VINCENTI

ICONTROLLI

LAREGOLARITA
FORMALE

Il primo passo per chi
vuole comprare casa é
costituito dalle verifiche

"formali" sulla presenzadi :
. pagamentidel condomino

: dacuisicompra limmobile.
i Inoltre, & bene verificare

i anchel’eventuale presenza
i dicause giudiziarieche

i coinvolgonoilcondominio
. (che possono essere fonte di
¢ speseimpreviste) e lo stato
. dimanutenzione delle parti
. comuni. Anchein

. quest’ultimocaso, la

i vetustadialcuniimpianti

: (ascensoreo caldaia) pud

: generare spese che & meglio
¢ metterein preventivo

i guandosivaluta limmobile

ipoteche, sulla regolarita
edilizia e catastale
dell’immobile e sulle
caratteristiche personali
del venditore (persona
fisica, societa,
imprenditore). Sitratta di
una serie di controlli che
nella maggior parte dei
casi & bene affidareaun
professionista e che
vanno effettuati primadi
firmare una proposta
d’acquisto peril
venditore, revocabile
omeno chesia

{ SPESEELAVORI

: PROGRAMMATI

. Selacasachesiacquistaé
© incondominio, bisogna

- verificarecon .
l'amministratore lostato dei :
: manutenzione e stimarei

i lavorinecessari. Secisono

- dubbi, & bene farsi assistere
i daunesperto (unmuratoreo :
i ungeometra difiducia)

. verificando con particolare

. attenzione la presenzadi

i crepeedimacchiediumido.
¢ Altroaspettodanon

i trascurare sono gliimpianti
i idraulici, che possono

¢ facilmentefar lievitare le

i spesediristrutturazione, e

¢ laqualita degli infissi, da cui
i dipendeancheil confort

i acusticodellacasa

| Fonte: agenzia delTerntonu

5 LCONDOMINIO LA PRIMA VISITA

i IL SOPRALLUOGO
: CONL’ESPERTO i
. Lavisitanell'immobilechesi :
¢ intende acquistare & un

. passaggiofondamentale per

verificare lo stato di

PRIVATO O AGENZIA CASEDICARTA

; DUE CANALI
' PERLA RICERCA

Nellaricercadiun’

. immobile daacquistare si
. possono inizialmente

. utilizzare gli strumenti

- messiadisposizionedal
. web, oppurecisipud

: affidareaun’agenzia

immobiliare. Nella prima

¢ ipotesi,incasodiaccordo,
. sipuo evitare di pagare

. commissioni divendita

i chesiaggiranosul2-3%

del prezzo. Nelsecondo

: caso, ilsupportodiun

. professionista puo aiutare
¢ atrovarecasa pit

i rapidamente, ottenendo

una valutazione pil

: obiettivaeinlineaconi
i prezzidi mercato

; DOPPIA GARANZIA

: DALCOSTRUTTORE

¢ Senonsihafrettadi

¢ entrare nella nuovacasa, si

i pudrisparmiare

i acquistando unimmobile

i ancorainfasedi

. costruzione. Intalcaso,

: pero,cisifacaricodiun

i rischio maggiore se le

i promesse del venditore

i non corrispondonoal
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«Primacasa»,
ecco il conto
del prelievo light

Angelo Busani

Latassazione della
compravendita diuna
abitazione ha caratteristiche
diverse, asecondacheil

venditore sia, 0 meno, soggetto
i questa condizione, labase
. imponibile & data dal valoredel |-
. bene e quindi, inlinea di ‘
. massima, dal suo prezzo.

adIva.

Nel casoin cuiil venditore
siaun privato, nonsoggetto ad
Iva, siapplicano l'impostadi
registro conl'aliquota del 79%,
I'impostaipotecaria con
I'aliquotadel 296 e 'imposta
catastale conl'aliquota dell
per cento. La tassazione si
riduce radicalmente nel casoin
cuil'acquirente benefici
dell’agevolazione per

P'acquisto della "prima casa":in :

taleipotesi, infatti, I'imposta di \§
¢ T'acquirente deve applicare, al

| prezzodichiarato nel

- contratto, 'aliquotalvadel 109% :

i (odel49%,incasodi

i agevolazione "prima casa"),

i oltre apagare le imposte di

| registro, ipotecaria e catastale

‘ nellamisura fissa di euro 168

. perciascuna;

i sel'abitazione é cedutadaun

. soggettoIvadiverso dal caso

. precedente, nonsiapplical'lva

. (inquantosi trattadiun

| contratto "Ivaesente") ma

| occorre pagare 'impostadi

 registro conl'aliquota del 79,

| limposta ipotecaria con

¢ Taliquota del 2o e I'imposta

i catastale conl'aliquota delles

registro vaapplicata con
I'aliquotadel 39 e le imposte
ipotecariae catastale sono
dovute nella misura fissa di168
euro ciascuna.

Labase imponibile alla quale
applicare le predette aliquote
¢,diregola, rappresentata dal
cosiddetto "prezzo-valore";la
tassazione viene, ciog,
calcolatainbase al valore
catastale del bene
compravenduto: vale adire, la
rendita catastale moltiplicata
per 15,5 sesitrattadi "prima
casa",o per126 negli altri casi,
indipendentemente dal prezzo
dichiarato. Laregola del

"prezzo-valore" &, perd,

. applicabile a condizione che la
| parteacquirente siauna

. persona fisicache nonagisca

i nell'esercizio diattivita

i commerciali, artistiche o

professionali. Se nonricorre

Nel caso, invece, di vendita

 effettuatada un soggettoIva,
¢ occorre distinguere due

ottocasi:
se 'abitazione viene ceduta
dall'impresa che haeffettuatoi

ristrutturazione) entro 5 anni
dall'ultimazione deilavori,

avoridi costruzione (ochel’ha :
¢ sottopostaalavoridi

Glioneri

Le imposte a carico di chi cormbr‘a casa

costruttrice o ristrutturatrice dopo 5

anm dall ulnmazmne

Impresa costrutmce 0
ristrutturatrice entro 5anni -

dall’ultimazione |

. (fabbricato non di lusso)

Impresa costruttrice o
ristrutturatrice entro 5 anni
dall’ultimazione
(fabbricato di lusso)

| |
L. Ival

| | |

B Reglstro;
TO CON REQUISITI PRIMA CASA

10%‘ 168 curo

21%‘ 168 euro

Lpotecaria|
_ecatastale Valore imponibile

anato | No 3%1 336 euro Vaiore catastal
P pIC SIS | (S 1.

Impresa non costruttnce 1mpresa 1 No | 3% 336 euro Valore catastale
costruttrice o ristrutturatrice dopo 5 | 1
anni dall’'ultimazione ‘ i |
Impresa costruttrice o 4%; 168 suro I 336 euro EVa{ore di cessione
ristrutturatrice entro 5 anni r ‘

- dall'ultimazione | | 1

ACQUISTO DA PARTE DI PRIVATO SENZA REQUISITI PRIMA CASA
Privato No| 7%‘ 3% Valore catasta[e
Impresa non costruttrlce 1mpresa Noi 7% 3% ‘\/a ore catastale

1

336 euro| Valore di cessione
336 euro ‘Va!ore di cessione

(nel casoin cuil'acquirente

| possaavvalersi
i dell’agevolazione per
: l'acquisto della "prima casa",

‘impostadiregistro va
applicataconl'aliquota del 3%
eleimposte ipotecariae
atastale sono dovute nella

; misura fissa di euro 168 per
| ciascuna). Anche in questo
: casolabase imponibile &

; rappresentatadal

"prezzo-valore", sempre se

. ricorralacondizione che
i l'acquirente sia un privato.

Inmerito all’agevolazione
"prima casa", essaspettaalle

! seguenticondizioni:

i msesitrattadell'acquisto di

i unacasa d’abitazione "non di
i lusso";

 msel'immobile e ubicato nel

! territorio del Comune in cui

- l'acquirente ha o stabilisce,

: entro diciotto mesi

- dall'acquisto, la propria

! residenza o, se diverso, in

" quelloin cuil'acquirente

i svolge la propria attivita;

! mse nell’atto di acquisto

i 'acquirente dichiara di non

. essere titolare esclusivo oin

: comunione con il coniuge dei
: dirittidi proprieta, usufrutto,

 uso e abitazione di altra casa di
| abitazione nel territorio del

¢ Comune in cui & situato

: 'immobile da acquistare;

. wsenell’attodiacquisto

i l'acquirente dichiara dinon

- essere titolare, neppure per

. quote, anche in regime di

: comunione legale, su tuttoil

: territorio nazionale, dei diritti
¢ di propriet, usufrutto, uso,

¢ abitazione e nuda proprieta su
i altracasadiabitazione

i acquistatadallo stesso

{ soggetto o dal coniuge con le

i agevolazioni "prima casa'.

ERIPRODUZIONE RISERVATA
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Interessi annui del mutuo
restituiti fino a 760 euro

Silvio Rezzonico
Giovanni Tucci

Laspesadel mutuo per
I'acquisto dell’abitazione
principale siriduce, se si
considerano le detrazioni
fiscali. In attesa di vedere il
riassetto delle agevolazioni
fiscali, ¢ infatti attualmente
possibile godere diuna
detrazione Irpefparial 199
degliinteressi passivie oneri
accessori, fino aun tetto di
4mila euro (lasogliaeradi
3.615,20 euro fino al 2007).

In parole povere, si possono
scalare dairedditi finoay6o
euro annui, unacifra che quasi
sempre il mutuatario
raggiunge. Gliinteressi e gli
onerieccedentiil tetto non
possono essere detratti. 11
mutuo deve essere legato
all’acquisto dell’abitazione
principale, cioe dell'immobile
incuiil contribuente o isuoi
familiari dimorano
abitualmente. Il contribuente
agevolato deve essere
intestatario del mutuo e
proprietario della casa, anche se
basta che viabitinoisoli
familiari (il caso tipico ¢ quello
della moglie separata).
Attualmente, I'immobile deve
essere divenuto abitazione
principale in unlasso di tempo
chevadalz mesiprimafinoaiz
mesidopo ladatadi
stipulazione del mutuo. Sono
previste delle eccezioni:

E se siacquista un immobile
locato, occorre cheil

i mutuatario dialo sfratto "per

i finitalocazione" all'inquilino

! entro tre mesi dall'acquisto; la
: datadella destinazione ad

i abitazione principale slittera,
¢ cosl,aunanno dall’effettivo

i rilascio dell'immobile;

: Esesieseguono sull’'immobile
¢ opere di ""ristrutturazione
¢ edilizia", itempisiallungano

fino a un massimo di due anni
dall’acquisto.
Anche i mutui perla

i costruzione della prima casa

: hanno diritto a detrazione

i fiscale, conregole identichea

i quelle sull’acquisto, ma con tre
. differenze: il tetto di detraibilita
i eridotto a2.582,28 euro;ilavori
i devono essere iniziati neisei

i mesiantecedentionei18 mesi

. successivialla datadistipula

- del contratto di mutuo; la casa

i deve essere adibitaad

¢ abitazione principale entro sei
. mesidal termine deilavori.

A proposito di mutui, vanno

i poiricordate le regole della

i relativaimpostasostitutiva, che
. gravasull’acquisto, la

! costruzionee la

¢ ristrutturazione diabitazionie

i loro pertinenze. L’imposta &

¢ versatadirettamente dalle

i banche o dalle finanziarie ed &

¢ calcolata sull'importo

: complessivo erogato. Se

: Pacquirente puo godere delle

i agevolazioni"prima casa"

: sull’'acquisto, I'imposta & pari

i allo 0,25%, mentre sale al 296

i neglialtri casi.

Dali1z agosto 2006 é divenuto, :

inoltre, possibile "scontare"

i dalladichiarazione deiredditi

. partedella provvigione pagata
i ai mediatori immobiliari.

. L'importo massimo della

! detrazione & di1.000 euro, che

i corrisponde a5.263,16 euro

| pagatiall’agenzia. Ne gode sia il
! venditore che I'acquirente

. dell'immobile, ma solo se

quest’ultimo destina il proprio

- immobile ad abitazione

¢ principale: non basta quindi che
i I'acquisto sia fatto con le

. agevolazioni "prima casa”.

! Attenzione: ¢ obbligatorio, al

: momento della compravendita,

inserire nelrogito un’apposita

i "dichiarazione sostitutiva di

¢ attodinotorietd" che indichidi
{ quant’él'onorario e come si

. paga, oltre alla partitaIvao al

. codice fiscale dell’'agente

¢ immobiliare. Altrimenti, oltre a
i perdere 'agevolazione, si

! rischiaunasanzione dasooa

! 10.000 euro e, per di pity, si

{ verseranno le imposte

: sull'intero corrispettivo della

. compravenditaimmobiliare,

i anziché sul solo valore

i catastale.

Infine, varicordato che se il

| venditore ha affrontato opere

i perle qualisichiedela

i detrazione del 36 o del 55%,

+ acquirente e venditore possono
i accordarsisu chitraidue godra
: delbonus fiscale per le rate

! residue. In mancanza di pattiin

proposito, sara comungue
I’acquirente.

©RIPRODUZIONE RISERVATA



L’acquisto «sulla cartan

Sela costruzione dell'immobile
non éancorainiziatacéincorso,
l"acquisto "sulla carta” presenta
grandivantaggi, maimpone anche
all'acquirente particolare
attenzione e vigilanza.

Ilrischio pid significativo & quello
dieffettuare pagamenti anticipati
nonseguiti poi dall’acquisto della
proprieta del bene promessoin
vendita, a causa del
sopraggiungere di una situazione
dicnsi del costruttore (tallimento o
altre simili procedure) che gli
impediscadifarfronteai propri
ohblighidicompletare la
costruzione oditrasferirela
proprieta dell'immobile, purgia
costruito, all’acquirente.

Lalegge (lan.210/04 e successivo
Dlgsn.112/05) prevede 'obbligo
del costruttore di procurarsie

nelmomentoin cuiil trasferimento
della proprieta sirealizza: inquel
momento 'acquirente ottiene dal
costruttore 'adempimento delle
obbligazioniche questisiera
assunto e cessa cosi ogni ragione di
sopravvivenza della garanzia.

La mancata consegnadella
garanziafidejussoria comperta la
nullita del contratto preliminare di
vendita. Sitratta di una nullita
cosiddetta "relativa" 0 "di
protezione", perché éilsolo
acquirente che pud farla valere
senzaalcuno specifico limite
temporale, anche quando dichiara

consegnare all’acquirente, prima o
all’'attodellastipula del contratto
preliminare, unafidejussione, a
garanziaditutti gliaccontiversatio
daversareanteriormente
all’effettivo trasferimento della
proprieta, cheavvienecon la
stipula del rogito.

Lafidejussione

Lereciproche prestazioniche le
partisiimpegnano aeseguire,
'unadicorrispondere acconti sul
prezzodivendita e l'altra di
costruireilbene e trasferirne la
proprietd, nonsono ovviamente

esplicitamente di voler rinunciare,
magari perché a cid spinto dal
costruttore, alla fidejussione.

Lapolizza decennale postuma
Altraimportante novita previstaa
tutela degliacquirentidiimmobili
da costruire é rappresentata
dall’chbligodiuna pelizza
assicurativa destinataa garantire
l'acquirente dai vizi riscontrati
nell'immobile dopo che la
costruzione sia stata ultimata
(articolo 4 Dlgsn.122/05).
Laconsegnadella polizza
assicurativa, detta "decennale

contestuali:daqui, latutelachela
legge vuole garantire
all’acquirente attraverso
l'imposizione al venditore della
garanziafidejussoria.
Lafidejussione deve essere
rilasciata soltanto da soggetti
specificatamente previsti dalla
legge stessa, a garanzia dunque
della restituzione ditutte lesomme
anticipate dall’acquirente al
costruttore. £ una garanzia che
trova applicazione automatica,
senzache sia data possibilita al
garantedijvalutare l'entit2ole
cause dell’eventuale

postuma", é collegata alla
sottoscrizione dell’atto definitivo
dicompravendita. Deve, infatti,
avere efficacia dalla data di
ultimazione dei lavori e coprirei
dannidicuiall'articolo 1669 del
Codicecivile, guelliciog
conseguentiavizidelsuclooa
gravidifetti della costruzione che
necomportano larovinaintuttoo
in parte. La polizza fara parte di
queidocumentiche, allegatie
richiamati neltesto contrattuale,
costituiranno parte integrante
dell’attodi compravendita.

inadempimento da parte del
costruttore stesso.
Conlescussione della
fidejussione, il promissario
acquirente recede di fatto dal
contratto, precludendosi quindila
possibilitadichiederne
l'adempimento. Cosi, ad esempio,
viene meno lafacolta, concessa al
curatore del fallimento della
societd costruttrice, di confermare
l'esecuzione del contratto, nel
momento in cui lacquirente opti
per la restituzione delle somme da
|ujversate.

La garanzia fidejussoria si estingue
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Si a] marketing del mattone

Con tempi medi per la vendita oltre i 6 mesi conta molto la promozione

Michela Finizio

Serve pazienza innanzitut-
to. Gliultimidati dicono che nel-
le grandi citta per concludere
unacompravenditaimmobiliare

| bisogna mettere in conto in me-

dia 187 giorni. Nell'hinterland,
addirittura, fino a205. Con le do-
vute premesse temporali, quin-
di, perriuscirea conquistarei po-
tenziali- e ormairari-acquiren-
ti & meglio rispettare alcuni buo-
ni consigli di marketing immobi-
liare: che ci si affidi a un’agenzia
o siintraprenda la strada del fai-
da-te,diventasempre pittimpor-
tante promuovere il proprio im-
mobile sul mercato.

Ilrapporto con l'agente

Una volta stabilito il "giusto"
prezzo tramite la valutazione di
un professionista (si veda I'arti-
colo alla paginaseguente), il pri-
mo passo ¢ decidere se affidarsi
aun’agenziaomeno. Nonsitrat-
tapero diunbivio, perché & pos-
sibile perseguire ntrambe le stra-
de contemporaneamente, sfrut-
tandone i singoli benefici. Se
l’agente ¢ serio e convincente
(saranno moltii procacciatoriin-
teressati che vi contatteranno
per accaparrarsi il mandato a
vendere), potete affidargliunin-
carico non esclusivo e ad un
prezzo divendita che, dedottele
dovute provvigioni (entro il 3%
sul valore compravenduto) sia
piualto diquello che visiete pro-
postidiottenere.

In un quadro di perdurante
crisi del mercato immobiliare
(598.224 transazioni residenzia-
linel2011,in calo del 2,29 rispet-
to al 2010), & possibile "trattare"
il compenso dell'agenzia: alcuni

network propongono sconti o
campagne promozionali a costo
zero perilvenditore; oppure po-
treste proporre al professioni-
sta di portarvi a casa un cliente
per fargli visitare I'immobile,
masolo a condizione che virila-
sci una dichiarazione scritta e
firmata con cuiaffermadiopera-
re in qualita di mandatario
dell'acquirente e che rinuncia a
ogni richiesta di provvigione
nei vostri confronti.

Le tutele del venditore

Per vendere casa ¢ bene conser-
vare tutte le carte e i documenti:
perizia, certificazione energeti-
ca e accordi scritti con gli agenti
immobiliari (entita e durata del-
laprovvigione, serviziinclusi, ec-
cetera). Attenzione alle clausole
di esclusiva o di risoluzione del
mandato, perché potrebbero es-
sere previste delle penali. Per ve-
rificareI'affidabilita del soggetto
cui ci si affida, basta controllare
che sia regolarmente iscritto
presso la Camera di commercio,
come previsto dalla legge
39/1989 (da maggio con apposi-
to tesserino, introdotto dal Dm
dello Sviluppo Economico, pub-
blicato in Gazzetta Ufficiale il 13
gennaio scorso). Meglio ancora
se il soggetto ¢ anche iscritto ad
un’associazione di categoria
(Fiaip, Fimaa, Anama) dove vi-
ge, in genere, l'assoggettamento
acodicidisciplinari e garanzie di
professionalita.

La promozione dell’annuncio
Per abbattere i tempi medi di
vendita é bene far circolare il pit
possibile il proprio annuncio.
Anche per questo motivo gli ac-

Versoilrogito
L’ATTESA
Tempi medi di vendita delle case. In giorni

Media grandi citta
Media hinterland grandi citta

e Lugho 2010 [ | Gennaio 2012

Firenze
136
Bologna 201
) |
Bari |
Genova = J =]
Torino ‘ %]
_ 155 e ]
Milano 172 == T ]|
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SU INTERNET
Chi legge gli annunci online. Valori percentuali
ETA ; ISTRUZIONE
0-17 ‘ Post-laurea
18-24 2 55-64 i 1
wmay oy 3 (Licenza ——— || 5,103 breve
/f\\ —45 54 | media 7
20 // \ \ 14 \
‘\“_’"/z‘ 2 \ “‘I"‘
e A | et

‘_\, .

58 58

i / ; & >
35-44 &// jSupen’ori\k/Laurea

breve 4

| Fonte: Ufficio studi Tecnocasa

Come si calcola la superﬁcre

I criteri serrpltﬁcat] per |l caicolo fai-da-te della metratura commerc1ale

Superﬁc&e calpesfabzle de[le starme Ealcolata al lOO"/

Superﬁme dell

terrazze calcolata al 2;%

1

cordiin esclusivasono in genere
sconsigliabili. Online, inoltre, ¢
possibile intercettare un target
pilt ampio e promuovere il pro-
prio annuncio sui portali specia-
lizzati. In genere le inserzioni
che fanno capo a privati sono a
pagamento (con tariffe dai 35-40
euro ad annuncio, per tre mesi di
validita, dopo di che si puo sce-
gliere di rinnovare 'avviso o to-
glierlo dal sito), ma esistono siti
dovela pubblicazione é gmtuim

secondamano it, oppure altrJ
portaliappena nati.

Irischi

Vendere in fretta non vuol dire
vendere bene. Per non svendere
¢bene conoscere nel dettaglio la
valutazione del proprio immobi-
le, i pregi e i difetti, per poterli
promuovere o correggere. Pil
I'immobile & vecchio pit si de-
prezza: per ogni anno, fino al
trentesimo, pu0 perdere 119 del
suo valore.

Sfruttando alcuni trucchi -
che vanno sotto il nome inglese
di home staging - ¢ possibile ad
esempio far leva sulla prima im-
pressione del potenziale acqui-
rente, riordinando gli interni o di-
pingendo le pareti. Secondo la
stessa filosofia, vanno pubblica-
te online solo fotografie che sia-
noingradodivalorizzarelacasa.

In fase di trattativa, infine, bi-
sognamettere in conto unacerta
disponibilita a trattare: nel corso
del 2011, secondo I'ultimo rappor-
to Nomisma sul mercato delle
abitazioni, c’¢ stato uno sconto
medio sul prezzo richiesto pari
al13,3 per cento.

Superficie occupata dalla pareti che dividono 'appartamento da queliivicini o dagli |

spazi comuni condominiali calcolata al 50%

Superﬁme del garage calcolata al! 80%

Superfu:le

commerclale

Nota: per un calcolo professionale siveda il Manuale della banca dati dell’'Osservatorio del mercato immobiliare
dell’agenzia del Territorio
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Energia e impianti:
i modelli da consegnarce

Silvio Rezzonico
Giovanni Tucci

; Due certificazioni sono
strettamente connesse alla
compravenditadiun
immobile: gquella sulla
sicurezza degli impianti e
qguella che attesta le
prestazioni energetiche
dell’edificio nel suio
complesso. Se mancano, la
compravenditadiun
immobile gia esistente resta
comungue valida, ma possono
scattare una serie di poco
simpatiche conseguenze.

Lacertificazione sulla
sicurezza degli impianti &
attualmente regolata dal
Decretodel Ministero dello
Sviluppo 2z gennaio zoo08 n. 37.
Il decreto prevede che tutti gli
impiantiaservizio diun
edificio siano realizzati "a
regola d’arte" e che la ditta
installatrice rilasci, al termine
deilavori, unadichiarazione di
conformita alle norme. La
dichiarazione rappresenta,
perifabbricati di nuova
costruzione, condizione
indispensabile peril rilascio
del certificato di agibilita. In
sua mancanza, e perisoli
impianti eseguiti prima del 27
marzo 2008, ladichiarazione &
sostituibile con un’altra "di
rispondenza" resadaun
professionistaiscrittoaun
albo professionale.

Tuttavia, nella pratica,
capita spesso che l'acquirente

accetti I’acquisto
dell’immmobile anche con
impianti non conformi,
assumendo a proprio carico
I'onere dell’ladeguamento,
tenendone conto nella
determinazione del prezzo:
questo accordo & lecito ed &,
per di pit diffusissimo, quasi
sempre inserito non solo nel
rogito di compravendita, ma
anche nel preliminare (il
cosiddetto compromesso).
Piti complesso ildiscorso,
dell’Ace (attestato di
certificazione energetica). A
partire dal1®gennaio zo1z, le
norme nazionali prescriveno
che esso siaredatto ancor
primadivendere un
immobile: infatti nelle offerte
divendita pubblicate su
piccoli annunci o su Internet,
nonché sui cartelli esposti
nelle agenzie immobiliari o sui
portoni, variportato il
cosiddetto Ipe (Indice di
prestazione energetica), una
cifra che esprimein
kilowattora annui al metro
quadrato i consumi presunti
dell’unita immobiliare,
ricavati dall’Ace stesso. Solo in
Lombardia, perd, sono
previstedure sanzioniin caso
diinfrazione all'obbligo che
resta, pertanto, eludibile
altrove.In Umbria, anzi, una
recence legge ha dato la
possibilita ai venditori di non
dichiarare I'Ipe qualora si
reputi che I'immobile sia

nell’ultima classe, 1a G

Anche chinon
commercializzail proprio
immobile (per ché, per
esempio, la vende aun parente
oaunvicino di casa), dovra
comunque redigere I'’Ace ¢
consegnarloall’acquirente al
momento el rogito. Garanti
dell’applicazione di questa
norma sono inotai, ma le
sanzioniscno previste solo in
Lombardia e ir IPiecmonte. In
molte altre regioni, se siritiene
che I'itmmoaobile possa essere
classificatc in classe G, esiste
la possibilira di dichiararloin
un semplic 2 fo;zlio di carta, che
va allegato al rogito e
trasmesso, enti'o 15 giorni dalla
stipula, alla Rejzione o
Provincia sutonoma.
L’autocertificazione in classce
Gnon ¢ perdoarnmess:ain
ILombardia, Pie monte ed
Emilia Romagna. Per gli
immobilinuovi,I’Ace &
comungue prescritto e
occorre raggiungere un certo
livello di prestz: zioni che
permettadiclassificare
I'edificio in clasisc energetica
C.Insuamanc:anza &
impossibile perril Comune
accettare liidichiarazione di
fine lavori ¢ concedere
I'agibilita:in questo caso
I'acquirente potra far causa al
costruttorec e chiedere la
risoluzionc del contratto o la
riduzioneccel prezzo.
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Speculazioni o regali,
il fisco non fa sconti

« Dal zo02, annodi
abrogazione dell’Invim,
nessunaimposta gravasuchi
vende un immobile.

Tuttaviaun’importante
eccezione esiste: il Fisco
considera imponibile il
guadagno darivendita
derivante daun’operazione
considerata come speculativa,
quale quella messa in piedida
chi compra al solo scopo di
rivendere, entro cinque anni,
per conseguire un guadagno.
Il "capital gain" & colpito dalle
imposte suiredditi, secondo i
normaliscaglioni, e va
denunciato trairedditi
diversi. A sceltadel
contribuente € possibile, in
alternativa, optare per
un’imposta sostitutiva, oggi
parial 2096 sul guadagno
realizzato. La sceltava
dichiaratanel rogitoela
somimma va anticipata
direttamente al notaio.

Faeccezione un caso:
gquando I'immobile & stato
adibito ad abitazione
principale del cedente oppure
deisuoifamiliari pit stretti,
per lamaggior parte del
periodo intercorso tra
I’acquisto e la cessione. Si
tratta diun requisito

oggettivo, basato sul dato
concreto dell’uso che & stato
fatto, non sul principio che
I'immobile sia stato acquistato
conle agevolazioni prima
casa. '

Con familiari stretti si
intendono, ai sensi fiscalli, il
coniuge, i parenti entro il
terzo grado e gli affini entro il
secondo grado. Traessi
rientrano genitori, nonni, figli,
nipoti, fratelli, zii, figli dei
fratelli, suoceri, genitori dei
suoceri, cognati {inlinea
maschile, quella fernminile &
ovviamente identica). Anche
lamoglie separata (imanon
divorziata) & "familiare".

Non colpite anche le
vendite delle abitazioni
ricevute in eredita, a
condizione che siano state
abitate dall’erede. Viceversa,
colpite quelle avute in
donazione, per le guali il
prezzo diacquisto € quello
sopportato a suo tempo dal
donante, magari decenni
prima:ne consegue che la
rivendita entro cinque anni di
una casa donata pud essere un
affare ben poco conveniente.

L’impostasul capital gain (o
la sua sostitutiva) non si
applicano anche se il

fabbricato >stato acquistato
perusucapione, ciod per
possessoitintorrotto poer
vent’anni. (Risoluzionce n. 78
del zoo03).

Primacasae¢ rivendita.
Ricordiamoinoltre che una
delle condizionii per cui si
possono goder >delle
agevolazioni primacasa
consiste nel fatto che non si
rivenda P’iramcbile primadis
anni. Chilc fa ¢ condannato a
saldareladiffeienzatrale
imposte agevolate pagate ¢
quelleinteie, ir.crementata
del 309, pin1 gli interessi legali.
Anche in gaesto caso, pero,
esisteun’eccezione: quando
entro un arino calla vendita
del preced:nte immobile, se
ne compra un altro, da
utilizzare come abitazione
principale. In questocasola
situazione sirezolarizza
automaticamernte, e non si ¢
piucostretti a versare nulla.

Che accade, pero, quando il
contribuente acquista
effettivamente entroun anno
un appartamerito destinato a
suadimori, m: nonriesce ad
entrarci perch* va
ristrutturato o ¢ occupato da
un inquilir o? Interpretazioni
dell’lagenz adelle Entrate gli
concedonao il bzneficio del
dubbio, purché¢ possa provare
inmodo inopp agnabile le sue
ragioni:il temy o utile sale a
tre anni.

S.Re.
G.Tu.
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Lavalutazione

LATRATTATIVA

Ascensore o giardino:
oggi comanda il budget

Preferite le soluzioni con costi di gestione minori

Valeria Uva
Il prezzo giusto di una ca-

| sa? E quello che non esiste. 11

punto di accordo tra vendito-
re e acquirente € il frutto di un
difficile equilibrio tra valori di
riferimento, stato di manuten-
zione del bene, collocazione e
servizi della zona, ma anche
(perché no?) di fattori emotivi
e psicologi. Nella trattativa, in-
fatti, possono avere un peso
anche elementi quali ad esem-
piol’'attaccamento all’alloggio
da parte del venditore, che sa-
rameno disponibileaconcede-
re sconti, o il cosiddetto colpo
di fulmine che qualche volta
scatta tra la casa appena vista
e il potenziale acquirente, a
quel puntodisposto auno sfor-
zo maggiore pur di conquista-
re 'amato bene.

Ma ogni acquirente fa sem-
pre i conti con il proprio bud-
get (e con la capacita di indebi-
tamento) e deve comungque co-
struirsi dei punti di riferimen-
to. Da dove partire? «In Italia
non esiste alcun listino ufficia-
le conivalori di mercato», am-
mette nero su bianco Antonio
Benvenuti, consigliere dell’Or-
dine deigeometriespertoinva-
lutazioni immobiliari. Danno
unorientamento di massimaal-
cune fonti qualificate come le
«Lineeguida per lavalutazione
degli immobili in garanzia del-
le esposizioni creditizie» pen-
sate dall’Abi per trovare criteri
uniformi di stima anche per i
periti prima di concedere i mu-

tui. Le linee guida sono state
condivise conl'agenziadel Ter-
ritorio, gli ordini professionali
digeometri,architetti, ingegne-
ri, periti industriali, periti agra-
rie T'ecnoborsa (societa ad hoc
delle Camere di commercio).

Come utile riferimento si
possono utilizzare le quotazio-
ni Omi (osservatorio del merca-
to immobiliare) elaborate ogni
semestre dall’Agenziadel terri-
torio. Come precisa la stessa
Agenzia, si tratta di «un inter-
vallo di valori minimo e massi-
mo, riferito a unita immobiliari
ordinarie». Valori medi, quindi
che non possono tener conto,
ad esempio, dello stato di con-
servazione dell’immobile, di
elementi di pregio o, al contra-
rio,didegrado. E che non posso-
no in alcun modo comprende-
re dettagli "unici" quali il parti-
colare affaccio o 'esposizione.
Un criteriosemplificato divalu-
tazione, per chi voglia farsi
un’idea approssimativa ma
non casuale, puo essere quello
di attribuire un "peso" percen-
tuale nella stima a ciascuno di
questi elementi (si veda anche
latabellaalato). -

Le Camere di commercio,
inoltre, hanno creato un servi-
zio di Borsa immobiliare che
comprende anche listini, spes-
S0 a pagamento. In rete poi si
trovano molti motoridiricerca
che forniscono (gratis o a paga-
mento) una valutazione singo-

la, ma vanno sempre presi con

cautela perché nessuno riesce

maia fotograre realmente la si-
tuazione di ogni alloggio.
«L'unico strumento aderente
allarealta e la perizia, curata da
un professionista, maveramen-
te diffusa solo nei paesi anglos-
sassoni e che ad esempio serve
ad attestare laregolarita urbani-
stica e catastale della casa - so-
stiene Benvenuti - da noi pur-
troppo si fa solo per concedere
il mutuo, riservando all’acqui-
rente, avolte, amare sorprese».

Il mercato immobiliare, poi,
non & statico. Cambiano i prez-
zi, ma anche i gusti, o meglio le

GLIINDIRIZZI

www.agenziaterritorio.it
Rilevazionisemestrali dei
prezzi minimi e massimi
‘www.abi.it

Le linee guida per le perizie
necessarie perimutui
www.borsaimmobiliare.net
Rilevazione prezzi e listini di
Milano e provincia
www.bii.it

Portale unico conilistini delle
Camere di commercio
www.cng.if

Standard di qualita perle
stime (geometri-Uni)
www.tecnocasa.it
Calcolodel mutuo e ricerca
guidata acquisti
www.immobiliare.it

Listini prezzianche

dei piccoli Comuni

esigenze di chi cerca una casa.
In questa fase di crisi economi-
ca decisivo e il fattore prezzo,
in tutte le sue declinazioni. «So-
no preferite le soluzioni dotate
di riscaldamento autonomo -
spiega Fabiana Megliola, re-
sponsabile Ufficio studi Tecno-
casa-esiprestapiu attenzione
a fattori prima poco indagati,
come le spese condominiali,
mentre non si rinuncia mai
all’ascensore. Sono meno ri-
chieste, invece, le tipologie da
ristrutturare, perché si temono
ilavoridafare, che spesso sfora-
noibudget preventivati».

Occhio al portatogli, quindi
e meno fronzoli per i nuovi ac-
quisti. Ogni spreco ¢ bandito.
«Piaccionodipitiglispazisqua-
drati, lineari - sottolinea Guido
Lodigiani direttore corporate
diImmobiliare.it - perchésiin-
tende sfruttare al massimo tut-
te le superfici possibili, magari
per gli armadi».

Nonsembra finora aver avu-
to un impatto rilevante invece
lacertificazione energetica, no-
nostante dal 1° gennaio scorso
sia obbligatorio indicare I'indi-
ce di prestazione energetica
dell'immobile da vendere e
quindi stimarne i consumi.
ConfermaLodigiani: «I costrut-
toricihanno investito molto ne-
gli anni scorsi, ma il ricarico
per una casa in classe A o B é
troppo alto perché il mercato
in questo momento possa ap-
prezzare.

£ RIPRODUZIONE AISERVATA
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Il calco!o semphﬁcato dE‘! fatton che 1nc1d0no sulla valutazmne dl una casa. Le variazioni
percentuali vanno applicate al prezzo medio del quartiere

Su tre [atl o
Su quattro lati

Suun solo lato

Per ogniannodala 30 | o
Per ogni anno oltre il 31

Zonarumorosa

"Eﬁ‘i“r'é*}:l'}éé'éio
'ch 200-300 metri
Lontam oltre 500 metrl

Secondo piano .

Primo piano

Piano terra

Senza ascensore

Piano te ra

F’nmo plano

Secondo plano

Terzo plano

Inferiore di oltre il 40%
_a[ valore di mercato

Area a verde di superficie
almeno pari a quella del
condominio

[ Note: * oltre al valore del box o posto auto; ** oltre al valore del terrazzo
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Importante distinguere
tra caparra e acconto

Angelo Busani

Quandola
compravendita e organizzata
daun’agenzia immobiliare, il
primo modulo nel quale cisi
imbatte & la cosiddetta
"proposta” (di vendita o di
acquisto): un documento nel
quale un soggetto esprime la
propria volonta divendere (o
diacquistare) undatobenea
certe condizioni.

Qualorala proposta venga
accettata (cioé se il
compratore accettala
proposta del venditore
oppure se il venditore accetta
la proposta dell’ acquirente),
il contratto si conclude
definitivamente e non c¢’e pit1
spazio per esprimere pretese
ulterioririspetto a quanto sta
scrittonel documento
accettato (salvo ovviamente
chele parti concordemente
pattuiscano clausole
ulteriori). E per questo chela
propostaéun documento
assai "delicato”, che deve
essere vagliato con
attenzione prima di essere
firmato. Infatti, dato che con
Paccettazione della proposta
siformaun contratto veroe

2]

. proprio, occorre anticipare,

i all’atto della proposta, tutti gli
i occorrenti controlli: ad

i esempio, che chivende sia

i capaced’intendere e di

¢ volere, che il venditore sia

! Teffettivo ed esclusivo

i proprietario del bene che

i viene venduto, chelacasa

i oggettodiacquisto non sia

i ipotecata o gravata davincoli

i pregiudizievoli, che non vi

! siano spese condominiali

i arretrate, che 'immobile e le

¢ sue dotazioni siano in buone

¢ condizionie nonnascondano
¢ vizioinsidie di alcun tipo.

Una particolare attenzione

! varipostaanche sui

| pagamenti, effettuati o

: promessi. Normalmente, il
: primo pagamento che si

i effettua viene denominato

"caparra confirmatoria": con

i questa qualificazione si

i ottiene il risultato che, se chi

i ricevelacaparrasirende

i inadempiente rispetto agli

i obblighiassuntinel contratto
i preliminare, egli deve

i restituire alla controparte

i (cheintendasciogliersi dal

: contratto) il doppio della

¢ caparraricevuta; se invece si

Notaio gia utile
prima della stipula

:+ Il contratto preliminare
(in gergo detto
"compromesso™) ¢ il contratto
conil quale I'attuale
proprietario di unimmobile e
il futuro acquirente
dell’immobile stesso
convengono di stipulare,
entrouna certadataea
determinate condizioni (in
particolare, economiche), un
contratto definitivo (in gergo
detto "rogito") avente a
oggetto il trasferimento della
proprietadi quell’immobile.

Nella contrattazione
immobiliare siricorre al
contratto preliminare
(sconosciuto in altrisettori
merceologici, ove si passa
subito al contratto definitivo)
perché la particolarita del
bene che si compravende
impone nella maggior parte
dei casi di fissare in anticipo i

termini dell’affare rispetto alla

stipula dell’atto notarile, in
quanto entrambiicontraenti
hanno bisogno di tempo per
organizzarsi materialmente

i (maconlasicurezzadiaver

{ seriamente programmato

i Pevento del rogito): per
esempio, spesso il venditore

: devetrovare un’altra

i sistemazione abitativa,

! tsaslocare, mentre il

: compratore ha necessita di

i organizzare un mutuo, la

: venditadiun altro
appartamento e, anch’egli,un
i trasloco. Nel compromesso &
i indispensabile individuare

! conesattezzacio che si

intende compravendere,
indicare il prezzo pattuito e la
scansione temporale dei
pagamenti e stabilire la data
entrola quale il rogito deve
essere stipulato.
Eimportante muoversifin
da subito conil piede giusto e
con I'assistenza di consulenti
qualificati; & utile, quindi,
rivolgersi al notaio per venire
aconoscenza delle insidie —

i tanto per chivende, tanto per
i chiacquista-che possono

: nascondersidietrouna

: compravendita. Insidie che si

: renda inadempiente chiha
¢ datolacaparra, lacontroparte

puorecedere dal contratto e

. trattenersi quanto ricevuto.
. Questi effettinon si hanno se

invece il pagamento

i effettuato & stato qualificato
i come "acconto".

Vainfine sottolineato che

la proposta pud essere
: revocatadal soggetto che I'ha

firmata fino a che essa non sia

i stataaccettata dalla

i controparte: tuttavia, chi

{ firmauna proposta pud

¢ disporneanchela

i irrevocabilita (perun dato

: periododitempo),di modo
i chelafacoltadirevocaé

! inibita.

Se quindila proposta & di

{ normarevocabile, va notato
¢ chel'irrevocabilitadelle
¢ propostediventaspessouna

"regola", in quanto le agenzie,

. perevitare spiacevoli

i "pentimenti” deiloro clienti

: sullacomplessastradadelle

i compravendite immobiliari,
: sollecitano appuntolafirma

i diproposte munite della

¢ clausoladiirrevocabilita per
i uncerto periodo di tempo.

© RIPRODUZIONE RISERVATA

: presentano sindal momento
i dellainiziale decisione di

i vendere o diacquistare:

i spesso, infatti, nonsiéa

conoscenza delle

i considerevoli conseguenze

i legaliderivanti dauna firmasu
{ unasemplice proposta (perlo
i pitiirrevocabile) diacquisto o
i divendita; inoltre, spessonon
i sihaesatta consapevolezza

. deivincoli e degli obblighi che
: possononascere dalla

¢ sottoscrizione diun contratto
i preliminare, sia pure redatto

{ privatamente.

Lasceltadel notaio &

¢ assolutamente liberae

: rimessa alla discrezionalita

i delle parti: tuttavia
 nell’ambito delle

i compravendite immobiliarila
¢ sceltadelnotaio ¢ in genere

. riservata alla parte acquirente,
¢ essendo lastessa oneratadel

: pagamento dei compensi

i spettantial notaio, salvo

i diversoaccordo.

Nonostante il notaio non

i possa fisicamente recarsi fuori
: delterritoriodisua

{ competenza, egli comunque

i puo esercitare la suaopera

i professionale relativamente

¢ ad immobili ovunque posti sul
! territorio nazionale.

A.Bu.
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.acuradi Angelo Busani

Le verifiche prima della stipula
Nell’accingersiauna
compravenditaimmobiliare, =
occorre effettuare una nutrita serie
dicontrolli peraccertare che tutto
siain regola: accanto alle verifiche
sullo stato di fatto
dell’appartamento che siintende
acquistare (che devono essere
svolte personalmente dal
potenziale acquirente,
eventualmente con "ausiliodiun
tecnico difiducia: si pensi ad
esempio al controlle degli impianti
edella loro messa"anorma"),
occorre procedere a verifiche
documentali (a molte delle quali
peraltro déve provvedere anche il
notaio incaricato del rogito).
Un’analisiaccuratain vista della
stipula di un rogito va anzitutto
svolta conriguardo alle qualita
personali deisoggetti coinvoltiin
una compravendita immobiliare
(anche questo rientra tra i compiti
del notaio)."Ad esempio, occorre
che chi partecipa a unrogito
possieda la capacita necessaria per
formulare dichiarazioni
giuridicamente valide: non hanno
tale capacita, per esempio, i minori
e gliinterdetti (se non rappresentati
dai soggetti preposti a sostituirli,
debitamente autorizzati dal
giudice), mentre particolari
attenzionivanno prestate se
intervengano alrogito soggetti
inabilitati, falliti o periqualisia
stata effettuata la nomina
dell’lamministratore di sostegno.
Un particolare controllo va poi fatto
sulla procura esibita da chi si
qualifichi come procuratore di uno’
deicontraenti, perverificarne
effettiva utilizzabilita.

Occorre, inoltre, effettuare una
minuziosa verifica della situazione
coniugale dichivende e di chi

compra:se sitre ttainfattidiun
venditore coniugato inregime di
comunione legale, bisogna stabilire
se pervendere l immobile occorra il
consensodientrambiiconiugi;se il
regimedicomunione legale sia
invece quello vi zente nel
matrimoniodell’acquirente,
occorre safere t he, seanche al
rogitointerveng a uno solo dei
coniugi, automes ticamente
IPacquisto i mmc biliare si verifica
ancheincapoall’altro coniuge.
Inoltre, occorre provvedere al
controllodiido :umenti che
ineriscono ilberie compravenduto:
ilrogito o le. suci essione aereditaria
di provenienza, i dati catastali, il
regolameniodi :ondominiocon le
tabelle millesimali, le licenze di
costruzione, il certificato di
abitabilita, 'eve ntuale
presentazionediistanze di
condono eclilizio. In particolare,
occorre verificai e:

= che nel tifolodi proprieta del
venditore non vi siano particolari
vincoli: un diritt > di prelazione,
oppureilfattochieil diritto
acquistato dalv:nditore nonsia
una proprieta piena maundiritto di
superficie i dur ata limitata nel
tempo; o aricora il fattoche la
venditadell’appartamento debba
necessarianente comprendere
anche 'aut>rimusssa, non potendosi
scindere I’uina dall’altro:

= ilregolar:acci tastamento
dell’appartamerntoeche la
planimetriia catestale rappresenti
esattamentie lostato difatto del
bene;

= che, nei Registriimmobiliari,
appartamento cggetto di
compravernrdita non sia gravato da
ipoteche o altre 'ormalita
pregiudizievoli, quali sequestrie
pignoramentie, pure, che non sia
coinvolto i coniroversie
giudiziarie . ,

= chel’appartaniento sia stato
costruitoir base aunregolare
permessocomunale e che il
Comune akbbiaassentito tutti gli
interventiedilizi eventualmente
effettuati dalla data difine lavorial
giornodeliogitc;

= cheilvenditor2siainregola conil
pagamento delli: spese
condominiiili, siaordinarie che
straordinaiie,ehe l’assemblea
condominiile non abbia
recenteme 1itevotato 'effettuazione
di lavoristraordinariche, al
momento c el rog’ito, siano in corso
diesecuzione of pure non siano
ancora coirrinciati.



