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Angelo Busani
La formula "affitto con ri-

scatto"orent-to-buyèindubbia-
menteaccattivantesottoilpro-
filo commerciale: in un’epoca
dove il mercato langue, le ban-
chesonopocopropenseafinan-
ziare gli acquisti immobiliari e
le imprese costruttrici hanno il
magazzino pieno di invenduto,
la possibilità di poter prendere
un fabbricato in locazione e di
poterne poi acquisire la pro-
prietàimputandoicanonipaga-
tiapagamentodipartedelprez-
zo, può in effetti essere una so-
luzione da prendere in seria
considerazione.

In altri termini, se l’acquisto
non è finanziato da una banca, è
l’impresacostruttrice che funge
da "finanziatore": essa cioè ac-
cetta, con il rent-to-buy, di attri-
buireilgodimentodell’immobi-
lealproprioclienteversoilpaga-
mentodiuncanone,consenten-
dochetalecanonesi"trasformi"
inpagamentoratealedelprezzo
di compravendita se il cliente
manifesti la volontà di trasfor-
mare il contratto di locazione in
contratto di compravendita e di
attribuire ai canoni la natura di
acconti su prezzo dovuto per
l’acquisto.Intalmodol’impresa,
nelbreveperiodo,metteareddi-
toilproprioimmobilee,nellun-
go periodo, aumenta le proprie
chances di vendita, puntando
sul fatto che il cliente probabil-
mente non intenderà perdere
l’occasione,esercitandol’opzio-
ne per l’acquisto, di attribuire ai
canonilanaturadiprezzo.

Laformuladell’affittoconri-
scatto non è però priva di zone
d’ombra,soprattuttosulversan-
tedichiacquista.

Lasciandodaparteognivalu-
tazionedi tipo finanziario(sesi
esercita l’opzione, nel calcolo
delcostodell’appartamentooc-
corretenercontochesièversa-
ta a rate una parte del prezzo
con anni di anticipo, fattore
nonindifferente),occorreanzi-
tutto considerare che il cliente

è spesso inesperto di contrat-
tualistica immobiliare e che
quindi può essere pericoloso
avventurarsi in una vicenda di
questo genere senza assistenza
professionale. Il notaio viene
coinvolto infatti solo nel mo-
mento incui l’inquilino eserciti
l’opzione: quando il cliente fir-
mailcontrattodilocazionecon
ildirittodi riscatto,nonc’ènes-
suno che controlla i documenti
che l’impresapropone di sotto-
scrivere, a meno che il cliente
non si faccia accompagnare da
un esperto di questioni giuridi-
cheimmobiliari.

Inoltre,è vero che icanoni di
locazione, in caso di esercizio
dell’opzione, si trasformano in
rate di prezzo, ma questa situa-
zionesiverificasolose l’impre-
sa è onesta e se non accadono
eventi pregiudizievoli degli in-
teressi del cliente. Si tenga pre-
sente che, in caso di fallimento
dell’impresa, le somme che il
cliente ha corrisposto (per ca-
nonieperdepositocauzionale)
nonsono assistitedaalcuna ga-
ranzia di restituzione, con la
conseguenzache,moltoproba-
bilmente,chi lehasborsatenon
ne otterrà il minimo rimborso.
Cosicché, se l’impresa fallisce,
ildirittodiriscattononèeserci-
tabile se non pagando tutto il
prezzo originariamente previ-
sto, e quindi pagando nuova-
menteleratecorrisposteall’im-
presapoi fallita.

Inoltre, volendo ipotizzare
un venditore non onesto, non
c’è alcuna garanzia che, una
voltastipulatoilcontrattodilo-
cazione affiancato da un sepa-
rato contratto di opzione con-
tenente il diritto di riscatto,
l’impresa "venditrice" non ce-
dal’immobileaunaltrosogget-
to, il quale non riconosca al
conduttoreildirittodiriscatto,
vuoiperchénonnesapessenul-
la, vuoi perché abbia una frau-
dolentacollusioneconl’impre-
sa "venditrice".
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Immobili. Nuove formule prevedono l’opzione di riscatto dell’appartamento dopo un periodo di locazione da due a quattro anni

Un affitto-ponte verso l’acquisto
Il canone è più alto dal 10 al 50% rispetto a quello di norma applicato sul mercato

Contratto/2. Rischio «pendenze»

Contratto/1. Opportuno consultare un esperto

Andrea Curiat
Periodo difficile per il

mercato immobiliare italia-
no. Le banche richiedono
condizionistringentipercon-
cedere i mutui e la ricchezza
delle famiglie è stata messa a
dura prova da anni di crisi
economica. Così, non tutti
riescono a raccogliere alme-
no il 25% di anticipo sul valo-
re complessivo dell’immobi-
le, in modo da poter ottenere
un finanziamento sostenibi-
le per procedere all’acquisto.
Perarginare ilproblema,mol-
tioperatori del settore(agen-
zie immobiliari, costruttori
maanchesempliciproprieta-
ridicasa in cercadiacquiren-
ti)hanno moltiplicato l’offer-
ta di formule rent-to-buy.

Questi contratti, di norma,
funzionano così: «Chi è inte-
ressato alla casa – spiega Da-
rio Castiglia, presidente e am-
ministratore delegato di Re-
Max Italia – sottoscrive un
contratto di locazione con

un’opzionediacquisto,antici-
pando in genere il 5-6% della
somma finale per la compra-
vendita. Da quel momento,
puòtrasferirsiaviverenell’im-
mobilecomeunnormaleaffit-
tuario». La durata della loca-
zioneèdi3-4annie il canoneè
maggiorato del 10-25% (con
picchidel50%)rispettoaquel-
lo di un contratto di locazione
tradizionale.Laragioneèsem-
plice: «Una parte dell’affitto,
solitamente il 50% del canone
mensile, è a fondo perduto e
vaalproprietariodell’immobi-
le.Laparterestantevaadaccu-
mularsisinoacostituire,insie-
me all’acconto iniziale, un de-
positoadeguatoperlacompra-
vendita finale», continua l’ad
diReMaxItalia.

Le condizioni generali dei
contratti(durata,canone,par-
te dell’affitto riscattabile per
l’acquisto) possono variare in
base agli accordi tra le parti.
«È chiaro che questa formula
ha dei limiti – aggiunge Casti-
glia –: non è adatta, ad esem-
pio, ai venditori che hanno bi-
sogno immediato di liquidità
per procedere all’acquisto di
un’altracasa.Èinvecepiùinte-
ressantepericostruttoriquan-
do sono messi alle strette dal-
le condizioni di mercato. Il
rent-to-buy permette di crea-
reunflussodicassautileinca-
so di immobili che altrimenti
resterebbero invenduti, limi-
tandoinoltrelespesedigestio-
nee dicondominio che passa-

no in carico al locatario».
Dello stesso avviso Ilario

Toscano, presidente del
Gruppo Toscano, che com-
menta:«Inquestafasedimer-
cato, notiamo una maggiore
propensione da parte di chi
vende ad accettare modalità
di compravendita "non con-
venzionali"».Nonsoloil rent-
to-buy, quindi, ma in generale
modalità di conclusione della
compravendita che preveda-
nounallungamentodeitempi
di anticipo, tempi di dilazione
del pagamento ovvero forme
di affitto in conto capitale.
«Notiamo una certa recrude-
scenza di queste forme con-
trattuali in tempi di crisi, pur
rimanendo assolutamente re-
siduali. Ciò è dovuto essen-
zialmente a due fattori: da un
lato, ilvenditoreèpiùpropen-
so ad accettare tali modalità
di definizione della compra-
vendita, pur di concluderla,
dato che stiamo vivendo una
fasedimercatoabbastanzain-
gessato».Dall’altro,somman-
do il deposito iniziale e la par-
ted’affittochefungedaaccon-
to, l’acquirente ha maggiori
opportunità di ottenere un
mutuoalmomentodellacom-
pravendita. Anche il gruppo
Toscano non ha uno standard
contrattuale: lecondizioniso-
no lasciate alle singole parti.
Comunque,spieganodallaso-
cietà, «nella nostra esperien-
za l’affitto costaalmenoil 10%
in più di un normale canone
di locazione».

Più strutturata l’offerta del-
lasocietà di sviluppo immobi-
lareLaDucale(gruppoTecno-
casa), che in questo caso è an-
che il costruttore degli immo-
bili. Il responsabile commer-
cialeAlbertoGirinospiegaco-
sì la formulaapplicata: «I con-
tratti sono dei 4+4 assoluta-
mente standard, con in più
l’opzione d’acquisto. In alcuni
casi, ad esempio, scontiamo il
100%deicanoniversatiseil lo-
catarioesercitalafacoltàdiac-
quistoentro iprimi dueanni».
Dal 25˚al 48˚mese viene rico-
nosciuto il 50% dell’importo
versato. Oltre il quarto anno il
cliente paga il prezzo pieno. Il
canoneèpiùaltodel20-25%ri-
spetto alla media dei mercati,
«ma si tratta di unità abitative
nuove in classe energetica D –
rileva Girino –. Evidentemen-
te la formula è strutturata per
clienti che sono convinti del-
l’acquisto: non siamo una so-
cietà di gestione, costruiamo
unità per venderle. Quella del
rent-to-buyèunaformula-pon-
te per agevolare l’acquisto da
parte dei clienti. Anche per
questo operiamo una selezio-
ne iniziale molto simile allo
screeningeffettuatodalleban-
chepervalutarel’effettivapro-
pensione e capacità d’acqui-
stodeipotenziali locatari».
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Motori/2. Nuovo capitolo per la serie «M» della Bmw,
conil diesel tre litri triturbo che eroga 381 cavalli Pag.28

A confronto

Clienti senza rete
in caso di cessione
o di fallimento

8 Si sottoscrive un contrattodi locazione con un’opzione di acquisto,
inqualche caso versandoun anticipo pari al5-6% del prezzo

8 Laduratadella locazioneèdi3-4annieil canoneèmaggiorato
rispettoaglistandarddimercatodal10%finoal50%

8 Le parti sono libere di accordarsi su durata della
locazione, canone mensile, importi versati riscattabili

Motori/1.Nella gamma dell’ammiraglia Peugeot
arriva la 508 Rxh, la ibrida per tutti i tipi di terreni Pag.28

Vantaggi
8 Facilita l’accesso al mutuo grazie all’importo già pagato

negli anni di locazione
8 Rende possibile un periodo di prova dell’appartamento
8 Rende possibile la sperimentazione di una convivenza
8 Chi già ha una proprietà ha più tempo per venderla per

finanziare il nuovo acquisto
8 Più tempo a disposizione per chi debba chiedere un mutuo

Svantaggi
8 Non c’è assistenza professionale al momento della firma

del contratto di locazione
8 Ilnotaioècoinvoltosolonelmomentoincuisiesercital’opzione
8 Sel’impresafalliscenonc’ègaranziadirestituzionedellesommeversate
8 Rischio di cessione dell’immobile e di mancato

riconoscimento del diritto di riscatto
8 Rischio di esistenza di ipoteche sull’immobile

TIPS

Se si opta per l’acquisto di
una casa con la formula rent-to-
buy, non va trascurato il proble-
ma dell’esercizio dell’opzione
nel caso in cui la casa sia gravata
da ipoteca. Una questione di cui
cisidevenecessariamenteoccu-
pare nell’ipotesi di immobili di
nuova costruzione: non c’è casa
diquestotipochenonsiagravata
da ipoteca, iscritta in garanzia
delmutuostipulatodall’impresa
costruttrice per comprare l’area
epereffettuareilavori.

Se dunque si prende in loca-
zioneunacasagravatadaipote-
ca, non c’è alcuna garanzia che,
almomentodell’eserciziodelri-
scatto,lacasasaràgiàstatalibe-
rata da questa ipoteca oppure
che la cancellazione dell’ipote-
ca avvenga immediatamente, a
fronte dell’esercizio del riscat-
to. Potrebbe benissimo darsi il
caso,infatti,chel’impresa"ven-
ditrice"siaindifficoltàfinanzia-
rie e non abbia le risorse suffi-
cienti per liberare la casa dal
gravameipotecario;echelapar-
te di prezzo ancora dovuta dal
cliente non sia sufficiente alla
bancapercancellare l’ipoteca.

Per garantirsi verso questa
eventualità,bisognerebbeipotiz-
zare che i canoni di locazione
vengano versati non all’impresa
ma alla banca e che, nel caso di
esercizio dell’opzione di acqui-
sto,ilprezzoresiduo,semprever-
satoallabanca,siasufficienteper
toglierel’ipotecadellacasaogget-

to del rent-to-buy: ma tutto ciò
evidentemente presuppone un
accordo originario con la banca,
cheè indubbiamentedifficile sia
daipotizzaresiadaorganizzare.

Sempre su questa falsariga,
chi stipula un contratto di loca-
zionecon diritto di riscatto non
hacauteleper ilcaso in cui l’im-
mobile oggetto del contratto
nonsia colpito – nel periodo tra
lafirmadelcontrattodilocazio-
ne e l’esercizio del riscatto – da
eventi"pregiudizievoli": giàsiè
dettodell’eventualitàdell’aper-
tura di una procedura concor-
suale, ma, senza arrivare a quel
limite,sipuòpensare,più"sem-
plicemente", alla iscrizione di
un’ipoteca giudiziale ad opera
diuncreditoredell’impresaop-
pure alla trascrizione di un pi-
gnoramento o di un sequestro,
oppure ancora all’instaurazio-
nediunacontroversiagiudizia-
riachecoinvolgal’impresaven-
ditrice e che abbia a oggetto la
casadatain locazione.

Insomma, comprare la casa
col rent-to-buy può avere tanti
vantaggimacomportamoltissi-
mirischiedè,disicuro,tecnica-
mentemoltopiùdifficilediuna
"normale" compravendita. Chi
si avventura in questa vicenda
senza avere una notevole com-
petenzadellequestionigiuridi-
che coinvolte può avere brutte
sorprese.

A. Bu.
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Prima di firmare
chiarire l’ipoteca

LE CLAUSOLE
Ladurata del periodo
di locazione e laquota
degli importi versati
che si può conteggiare
sono concordate tra le parti

01 | L’IMPRESA
Il rischio del rent-to-buy, per
l’impresa, è di subire la
morosità dell’inquilino (e
quindi di avere un
appartamento occupato a
lungo tempo senza un
corrispettivo e di dover
sostenere costi legali per lo
sfratto) e di ritrovarsi, a
locazione conclusa senza
esercizio dell’opzione, con un
immobile in pessimo stato di
manutenzione. In questa
prospettiva, l’impresa si deve
cautelare: i metodi più
immediati sono quelli della
stipula di un’assicurazione o
del versamento di un
deposito cauzionale, ma si
tratta di soluzioni nei cui costi
e rischi invevitabilmente
l’inquilino è coinvolto.

02 | IL CLIENTE
Dal lato del cliente la formula
rent-to-buy presenta una serie
di vantaggi, a parte il
pagamento rateale del prezzo:
una giovane coppia può con
questa soluzione "provare" la
convivenza; chi ha già una
proprietà immobiliare e
intenda venderla per
finanziare il nuovo acquisto,
può servirsi del rent-to-buy
per vendere con maggiore
tranquillità e non subire gli
svantaggi fiscali derivanti dal
fatto di comprare una nuova
proprietà senza aver prima
dismesso la proprietà della
"vecchia"; c’è più tempo per
istruire una pratica di mutuo
per finanziare il nuovo
acquisto.

A. Bu.

Vantaggi
8 La formula può convenire per creare flussi di cassa in

periodi di vendite difficili
8 Limita le spese di gestione e di condominio
8 Facilita la vendita in una fase di mercato ingessato
Svantaggi
8 La formula non è adatta al soggetto venditore che ha

immediato bisogno di liquidità
8 Rischio di morosità dell’inquilino
8 Rischio di rinuncia al riscatto da parte dell’inquilino

IL FUNZIONAMENTO DEL RENT-TO-BUY

PRO E CONTRO PER L’ACQUIRENTE

PRO E CONTRO PER IL VENDITORE

Il sistemaIl sistema
sotto la lentesotto la lente
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MILANO, dal 21 MAGGIO 2012
6 mesi di aula e 4 di stage
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