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Cristiano Dell’Oste
«Villetta singola binata».

«Bilocale in ordinato contesto
cortilizio». «Trilocale biesposto
dareddito».Questetrefrasi,trat-
tedaaltrettantiannunciimmobi-
liaripubblicatisuinternetlascor-
sa settimana, dimostrano che
per comprare e vendere casa bi-
sogna–primadi tutto–conosce-
relalinguadegliaddettiai lavori.
O almeno saperne decifrare le
piccole ipocrisie. Un immobile
"dainvestimento"spessoèoccu-
patodauninquilino.Unsottotet-
to "particolare" potrebbe avere
altezzemediemoltobasseefine-
stre piccole. Un "rustico", inve-
ce, potrebbe essere accastastato
comenonabitativo,con irelativi
costi (e vincoli) per il cambio di
destinazioned’uso.

Quanto vale l’efficienza

Dal 1˚gennaiodi quest’anno,poi,
negli annunci va inserito anche
l’indice di prestazione energeti-
ca (Ipe). Un dato che si ricava
dall’attestato di certificazione
energetica e misura la quantità
dienergia necessaria per scalda-
re l’immobile mantenendo una
temperatura interna di 20 gradi.
L’indiceèespressoinchilowatto-
ra al metro quadrato all’anno
(kWh/m² anno) e dunque non è
di facile lettura per chi non è
esperto,macontieneun’informa-
zione economica importante.
Per rendersene conto basta un
esempio: prendiamo due alloggi
di 80 metri quadrati, uno in clas-
se«G»(200kWh/m²anno)el’al-
tro in classe B (58 kWh/m² an-
no). Stimando i costi del metano
e del gasolio a kWh prodotto, si
può calcolare che chi abita nella
casa in classe «G» ogni anno
spendeinpiùda900 a1.400euro
(a seconda che utilizzi il metano
oilgasolio).Ipotizzandoun’infla-
zione al 3%, questo si traduce in
maggiori costi di esercizio che
vanno da 10mila a 16mila euro in
dieci anni: una cifra non proprio
trascurabile, che potrebbe e do-
vrebbe essere considerata nella
trattativa.

Al momento, però, siamo an-
coraai «potrebbe» eai «dovreb-
be».E questoper almenoduera-
gioni: inprimoluogo, lamancata
indicazionedell’Ipenegliannun-
ci è sanzionata solo in Lombar-
dia; insecondoluogo, lecase che
sono davvero in classe «A» o
«B» sono pochissime, mentre la
stragrande maggioranza degli
edifici italiani si colloca nelle
classienergetichemenoefficien-

ti, dalla «D» in giù. E poi, ultimo
ma non meno importante, man-
caancoralagiustasensibilitàde-
gliacquirenti.

Il trend del mercato

Chi oggi si avvicina al mercato
dovrebbe sapere che la bilancia
pendedallapartedichicomprae
haunacertaforzaeconomica,va-
leadiremoltirisparmidainvesti-
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 50%
delvaloredell’immobile.

Il calo delle compravendite
(-31%nel2011 rispetto al2006)fi-
noranon si è tradotto inun’iden-
tica riduzione dei prezzi, perché
molti venditori non hanno volu-
to abbassare leproprie richieste,
e questo spiega anche l’allunga-
mento oltre i sei mesi dei tempi
medi di vendita. Dopotutto, an-
che in una fase di prezzi calanti,
la perdita di valore è "effettiva"
solo per le 598mila case vendute
ogni anno, mentre per gli altri 32
milioni di abitazioni resta teori-
ca. Con la crisi economica, però,
non tutti possono permettersi di
aspettare a lungo e i compratori
piùfortipossonofarsiavanticon
leclassiche«propostechenonsi
possonorifiutare».

Chi rischia di rimetterci

Da qualunque parte si guardi la
transazione,perfaregliaffarimi-
glioriserveunlavorocapillaredi
analisi del mercato. Sfruttando
tutti i canali possibili, dai cartelli
appesiall’edificioai siti internet.

I soggetti più deboli, in questa
fase,sonocolorochehannobiso-
gno di cedere un immobile com-
prato di recente. Perché la pro-
spettiva concreta – per loro – è
quelladimettereasegnounami-
nusvalenza, incassando un im-
porto inferiore a quello pagato,
al netto dell’inflazione. L’indice
deiprezzi realidiScenari Immo-
biliaridimostrachegliannicriti-
ci sono quelli tra il 2003 e il 2006,
quandoivalorieranomediamen-
te più elevati di quelli attuali. Ma
potrebbe essere a rischio anche
chi ha comprato tra il 1990 e il
’92, ai tempi del penultimo
boom.Ovviamentesitrattadiva-
lori medi, perché ogni immobile
fa storia a sé, ma è bene tenerli
presente. Se non altro per mini-
mizzare idanni.
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 Giovedì su PlusCasa24
Il punto sulle quotazioni immobiliari
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Tuttiigiornidallunedì
alvenerdì,suRadio24,
l’appuntamentocon
l’informazionediservizioè
alle12.15suSalvadanaio,il
programmacondottoda
DeboraRosciani.Dallacasa
alfisco,dalrisparmioai
contidellafamiglia,gli
ascoltatoripossono
chiamareindirettae
confrontarsicongliesperti
delSole24Oresuitemidi
maggioreattualità

Comecomprareovendere
casasenzasbagliare?Come
affrontarelaproposta
d’acquisto,ilpreliminareeil
rogito?Comeminimizzareil
pesodelfiscoconle
agevolazioniperlaprima
casa?Perrisponderea
questeealtredomande
tecnichesull’acquistoele
cessionidiimmobiliè
possibileinviareunquesito
alforumonlinedelSole24
Oreincollaborazionecon
ilConsiglionotarile
diMilanoe«Comprarcasa
senzarischi»(iniziativa
all’indirizzowww.
comprarcasasenzarischi.it)

I temi delle domande
Ledomandepotranno
essereinviatesuquesti
argomenti:
e Leverifichepreliminari
r Laproposta
eilcompromesso
t Ilrogito
u Leimpostesull'acquisto

Gli esperti
Risponderannoalle
domandedeilettori:
1 UmbertoAjello
1 AngeloBusani
1 AugustoCirla
1 BarbaraFocarete
1 EdoardoRinaldi

LA TRATTATIVA

Lapubblicazionedelleprime
risposteaiquesitidi
interessegeneraleinviatidai
lettoriavverràsulSole24
Oreinedicoladomani,
martedì.
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in diretta

LE RISPOSTE

Martedì i primi
chiarimenti
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Invia un quesito
agli esperti
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www.ilsole24ore.com/
compravenditacasa

Sfruttaretuttiicanalipossibili:
cartelliappesiall’edificio,
inserzionisuriviste(specializzate
enon),annuncionlinesuunoopiù
sitidisettore.Valutaresevalela
penadiconcederemandato
aun’agenzia(chesiainesclusiva
ono,èsemprebenecheabbia
unaduratalimitataneltempo)

Laricercapuòavvenireinbasea
diversicanali,magaripartendo
dainternet–perfarsiun’ideadei
prezzidellazonacheinteressa–
epoiscendendodilivelloa
riviste,agenzieecartellisugli
edifici.Attenzione:iprezzi
richiestisonosempreunpo’
piùaltidiquellieffettivi

Primadimettereinvenditaun
immobile,bisognaverificareche
lapiantinacatastalesiaconforme
allostatodifatto,cheeventuali
opereediliziesianoinregola(ad
esempioverande)eprocurarsila
certificazioneenergetica
(obbligatoriaintuttaItalia,anche
sesanzionatasoloinLombardia).
Ilfattochegliimpiantinonsiano
anormanonimpediscela
cessione,mailcompratore
potràchiedereunosconto

Individuatalacasacheinteressa
bisognaverificarelasituazione
ipotecaria,urbanisticae
catastaledell’immobile,
oltreallasituazionedel
venditore(meglioseconil
supportodiunnotaiodifiducia).
Nonmenoimportanti leverifiche
difatto:lazonavavisitatapiù
volteeinorariegiornidiversi;
incasodidubbi,ilsopralluogo
nellacasavafattoconun
muratoreoungeometra

Sesimetteunannuncioonline,
pubblicarelefotografiedituttele
stanzeelaplanimetria.Valutare
seèilcasodi"abbellire"lacasa
conl’aiutounhomestager,manon
bararemaisullecaratteristiche
essenziali.Nontenereinvendita
lacasatroppoalungo:al limite,
ritirarel’annuncioeriproporlo
dopoqualchemese

Valutarechisihadifronte:conil
costruttoreimarginiditrattativa
sonodisolitoridotti; l’agente
puòdiventareunalleato
convincendoilvenditoread
abbassareilprezzo;unprivato
chehabisognodivendere
puòaccettareunaproposta
irrevocabileconun’offerta
secca"prendereolasciare"

Sesihabisognodivenderein
tempibrevi,bisognametterein
contounariduzionediprezzo
(anchedel15-20%rispettoalle
propriepretese).Altrimenti,si
puòesserepiùrigidisullacifra
richiesta,sapendoperòcheil
compratorepotrebbetardare
6-7mesiononarrivare.Sesi
vuolvendereperacquistare
unacasapiùgrande,sipuò
valutareunapermutacon
un’agenziaouncostruttore

Ilprimopassoèvalutarequali
caratteristichesonoirrinunciabilie
qualisonooptional(adesempio
duecamere).Poibisognacalcolare
ilbudgetdisponibileperl’acquisto.
Seserveunmutuo,verificaresee
quantosipuòotteneredallabanca
(imutuial100%sonorarieperi
lavoratoriatipiciservespessola
firmadiungarante).Considerare
chelealtrespese(imposte,notaio,
agenzia,trasloco)possono
inciderefinoal20%delprezzo

Aldilàdieventualiscontisulprezzochedipendonodallecondizioni
delsingoloimmobile,primadiarrivareallafirmadelcompromesso
ilcompratoreeilvenditorepossonotrattareanchesualtriaspetti:
itempidiconsegnadell’immobile,lacadenzadeipagamenti, l’accollo
diuneventualemutuoodellespesecondominiali
trailcompromessoeilrogito,eventualispesedimanutenzione
straordinariacondominialigiàdeliberate,lasanatoriadieventuali
abusiediliziolamessaanormadegliimpianti,l’eventualelascito
dimobiliearredamento(adesempiocucina)

I contratti alternativi. Per spendere meno

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

Persapernedipiùsulla
compravenditaimmobiliare«Il
Sole24Ore»offreancheun
nuovovolumeinformatopdf
sfogliabile:«Casa:guida
all’acquistoeallavendita»,
curatodaAugustoCirla,
avvocato,segretarionazionale
Assocond-Conafiedespertodel
quotidiano.Lapubblicazionesi
soffermasullecautelechela
leggeimponeneivaripassaggi
dallatrattativaalrogito,sulle
garanzieesulleagevolazioni
fiscali.Ilvolumesaràinvendita
ancheinedicola,inversione
cartacea,dal31marzoa7euro.

www.ilsole24ore.com/compravenditacasa
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CHI VUOLE VENDERE CHI VUOLE COMPRARE

Casa:vendere
ecomprare

L’appartamento al prezzo giusto
Come setacciare il mercato, dribblando le trappole e valorizzando le caratteristiche migliori

Dossier speciale online

I percorsi paralleli

LE
GUIDE
DEL
SOLE

IlDossieronlineoffreancheivideodell’esperto,iquesiti,imodelliei
documenti(sentenzeecircolaridelleEntrate)edèoffertoinvendita
abbinataconilvolumediAugustoCirla:«Casa:guidaall’acquistoe
allavendita»alprezzodi9eurodainternetodatelefonino.

?

L’Esperto
Risponde

Comprare o vendere casa?
Un lavoro, di fatto, al quale dedi-
care tempo, energie e molte ac-
cortezze. Un’attività composta
daunaseriedipassaggidanondi-
menticare e che queste pagine
aiutanoaricapitolare.

A questa Guida pratica, inol-
tre, è abbinato un Dossier online
(all’indirizzo internet www.ilso-
le24ore.com/compravenditaca-
sa), arricchita di contenuti extra.
Traquesti:
p un grafico interattivo che ana-
lizzalediversefasidellacompra-
vendita a doppio percorso, con i
suggerimenti e le indicazioni di-
versificateasecondachecisi tro-
vi nel ruolo di compratore o in

quellodi venditore;
p un fac-simile di preliminare di
compravendita, con tutto quello
che va inserito per garantire ac-
quirentee venditore;
p le indicazioni del fisco, fornite
attraverso una rassegna di circo-
larierisoluzionidell’Agenziadel-
le Entrate, sulle agevolazioni per
la prima casa, la tassazione delle
plusvalenze,ledonazionielesuc-
cessioni;
p una carrellatadi sentenze della
Cassazionecongliultimiorienta-
menti sulla responsabilità
dell’agenteimmobiliare,delnota-
io,e sullepertinenze;
p ivideoconAngeloBusani,nota-
io ed esperto del Sole 24 Ore, sui

temi della proposta d’acquisto,
del preliminare, delle ipoteche e
del rogito;
p il Forum con le risposte degli
esperti del Sole 24 ore ai quesiti
inviatidai lettori.

L’accesso alla Guida online è
gratuitopergliutentiProoProfi-
nanza. Per gli altri la guida è ac-
quistabile a 9 euro e include an-
cheilvolumedelSole24Ore«Ca-
sa:guidaall’acquistoeallavendi-
ta» (si veda il grafico a fianco).
L’acquisto può essere portato a
termine sul sito www.shop-
ping24.it con carta di credi-
to/Paypal o dal telefonino attra-
versoMobilepay.
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wDalla proposta d’acquisto al rogito

Angelo Busani
C’è la crisi e anche nel cam-

po immobiliare l’inventiva fa fio-
rire soluzioni innovative. Anzi-
tutto,sipuòricorrereallapermu-
ta, cioè alla formula di commer-
cio più antica: in sostanza, ci si
scambialaproprietàdell’apparta-
mento, eventualmente pagando
unconguaglioseunodegliappar-
tamenti vale più dell’altro. C’è
poi anche un vantaggio fiscale,
perché la tassazione del trasferi-
mento fiscalmente più oneroso
assorbe quella del trasferimento
menooneroso.

Un’altrasoluzionedicuiposso-
no approfittare i proprietari in
età matura è quella di finanziarsi
la vecchiaia vendendo la sola nu-
da proprietà del proprio apparta-
mento e mantenendo l’usufrutto
vitalizio. Chi compra, acquista a
unbuonprezzo,nell’attesadiotte-
nere il bene libero dall’usufrutto,
nelmedio-lungotermine.

Se un contratto di compraven-
dita ha ad oggetto il diritto di nu-
daproprietà(conriservadell’usu-
fruttoincapoalvenditore),c’èun
vantaggio fiscale per chi compra,
in quanto il valore imponibile è
dato dal valore della piena pro-
prietà decurtato del valore
dell’usufrutto.Esemplificando, si
ipotizziunusufruttuario60enne;
posto in 100mila euro il valore di
un dato appartamento (di regola,
occorre prendere a riferimento
nonil valore corrente dell’immo-
bile, ma il suo valore catastale),
moltiplicando questo valore per
il 2,5% si ottiene il risultato di
2.500;questacifravainfinemolti-
plicataper24–ecioèilcoefficien-
teprevistodallaleggeperil60en-
ne–ottenendoilrisultatodi60mi-
laeuro.Questoèdunqueilvalore
dell’usufruttovitalizio.Ilcomple-
mento, e cioè il valore di 40mila
euro, è il valore della nuda pro-
prietà: solo quest’ultimo viene
sottopostoa tassazione.

Infine, indubbiamente accatti-
vante è la formula "affitto con ri-
scatto" o "rent to buy" (si veda il
serviziosulSole24Oredel19mar-
zoscorso): si prende unfabbrica-
to in locazione con l’opzione di

poternepoiacquisirelaproprietà
imputandoicanonipagatiapaga-
mento di parte del prezzo. In tal
modo l’impresa, nel breve perio-
do, mette a reddito il proprio im-
mobile e, nel lungo periodo, pun-
tasul fatto che il cliente probabil-
mentenonintenderàperderel’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:adesempio,unagiova-
necoppiapuòapprofittaredique-
sta soluzione per "provare" la
convivenza; inoltre, chi abbia già
una proprietà immobiliare e in-
tenda venderla per finanziare il
nuovo acquisto, può approfittare
del rent to buy per vendere con
maggioretranquillità.

La formula dell’affitto con ri-
scatto non è però priva di zone
d’ombra. Occorre anzitutto con-
siderare che il cliente è spesso
inespertodicontrattualistica im-
mobiliare e che quindi può esse-
repericolosoavventurarsi inuna
vicenda di questo genere senza
assistenza professionale. Inoltre,
se è vero che i canoni di locazio-
ne,incasodieserciziodell’opzio-
ne, si trasformano in rate di prez-
zo,èancheverochequestasitua-
zione si verifica solo se l’impresa
èonesta ese non accadono even-
tipregiudizievoli.Occorreconsi-
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
conseguenzache,moltoprobabil-
mente, chi le ha sborsate non ne
otterràlabenchéminimarestitu-
zione. Inoltre, non c’è alcuna ga-
ranzia che, una volta stipulato il
contratto di locazione affiancato
daunseparatocontrattodiopzio-
ne contenente il diritto di riscat-
to,all’atto del riscatto l’acquiren-
tesitroviallepreseconunimmo-
bile ipotecato che l’impresa ven-
ditrice non riesca a liberare dal
gravame per mancanza delle ri-
sorse finanziarie.
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Dalla nuda proprietà
all’affitto con riscatto
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