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Nove volte su dieci I’agen-
ziaimmobiliare propone (o, tal-
volta, impone) al candidato
compratore di firmare un docu-
mento, la «propostairrevocabi-
le d’acquisto». Sitrattadiunim-
pegno, preso solo da una parte,
l'acquirente, a versare per I'im-
mobileun certo prezzo.L’obbli-
go preso ¢ irrevocabile solo per
un certo periodo (ad esempio,
un mese). Entro questo lasso di
tempo, il venditore potra invia-
reunaletteraconlaqualeaccet-
ta la proposta. Dopo I'accetta-
zione, & previstain genere la fir-
madel compromesso: soloinse-
guito siandra al rogito.

Allafirmadell'impegno,l’ac-
quirente versa una certa som-
ma, a titolo di "acconto", desti-
nata a trasformarsi al compro-
messoin "caparra". Quasisem-
pre, nello stesso documento il
candidato compratore ricono-
sce il versamento dell’onora-
rioall’agenzia (ingenere, calco-
lata in percentuale sul prezzo
dell'immobile).

Checosaée

La proposta irrevocabile viene
troppo spesso contrabbandata
come unaprenotazione dell'im-
mobile, che altrimenti potrebbe
essere venduto ad altri. Si tratta
al contrario solo di un impegno
adacquistare:il proprietario po-
tra tranquillamente vendere ad
altri. Inoltre vi sono delineate,
senza che siano possibili varia-
zioni al compromesso o al rogi-
to, le condizioni poste, non
dall’acquirente (come sarebbe

Comprare casa

logico), madall’agenzia. Cisipo-
trebbe pentire, quindi, di quan-
to sottoscritto.

Seinoltre’agenzia¢ poco se-
ria, puo senzarischi fare firma-
re diverse proposte di acquisto
perlostessoimmobile a pilican-
didati acquirenti, scatenando
cosi un’asta al rialzo sui prezzi.
Queste bruttaabitudine fail pa-
io con un’altra: puo capitare
che ’agente immobiliare sotto-
scriva con il venditore un patto
secondo il quale tutto I'incasso
della vendita che oltrepassa
una certa cifra finira nelle sue
tasche. Si tratta del cosiddetto
"supero", una pratica condan-
nata da tutte le associazioni di
mediatori, ma ancora troppo
diffusa, che vedeI'agenziainca-
merare tutti i rialzi dell’asta tra
icompratori.

Tuttavia sarebbe un errore

credere che se un mediatore ci
chiede la firma della proposta
sia per questo un imbroglione.
Ne fanno uso anche agenzie pro-
fessionali e di chiara fama sul
mercato. C’¢ chiladefinisce co-
me «una cattiva abitudine con-
solidata nel tempo», con cui i
mediatoritentano dicreare cer-
tezze e tutele piti per sé che peri
loro clienti. Infatti in un solo do-
cumento l'acquirente assume
impegni verso il venditore ma
anche versol'agenzia (per quan-
to riguarda la provvigione). So-
lo di recente certe associazioni
dei mediatori hanno elaborato
formulari in cui si distingue tra
gliimpegni presitrale particon-
trattuali e quelli assunti con chi
intermediala vendita.

Vi ¢ anche chi considera la
propostauno strumento giuridi-
camente debole. Si tratta infatti

Il patto. Il candidato accetta di pagare

LA PROPOSTA IRREVOCABILE AERAS e -0 undato prezzo e di solito versa un acconto

Prenota solo 'acquirente

L’impegno vincola il venditore dopo 'accettazione

diun preliminare del prelimina-
re di acquisto, quindi di qualco-
sache sta difficilmente in piedi.
Finalita

Gli agenti immobiliari, per di-
fenderla, utilizzano alcuni argo-
mentinon prividilogica. Innan-
zitutto si tratta di uno strumen-
to che permette di evitare che
acquirente e venditore siaccor-
dino alla fine dell’incarico di
vendita, per non pagare I'agen-
zia. E in secondo luogo cosi si
presenta al venditore un candi-
dato serio, che non gli fara per-
dere inutilmente tempo: ¢ pro-
babilmente tale chisi¢impegna-
to, versando per questo motivo
unacconto.

Laprimaobiezione ¢ lapiti fa-
cile da controbattere. Bastereb-
be infatti che 'agente tenesse
un elenco di tutti i candidati ac-

Istruzioni per «candidarsi» senza errori

N

m Laredazione del testo

La proposta irrevocabile

é divenuta una consuetudine
applicata sia dalle agenzie
corrette siada quelle poco
serie. Se pare difficile non
firmarla, cisidia almeno da
fare per limitarne i rischi.
Come? Innanzitutto facendo
scrivere ildocumento
dalnotaio chein seguito
redigerail rogito: la proposta
deve contenere infatti

tutti gli elementi essenziali
del contratto definitivo
diacquisto.

= Ladurata

Insecondo luogo stabilendo
un periodo limitatoin cui
laproposta é irrevocabile:
peresempio 24 0 48 ore
almassimo. E un tempo
sufficiente perché ’'agente
simettain contatto conil
proprietario dell’immobile,
chedelresto dovrebbe avergli
firmatounincaricoirrevocabile
avendere a certe condizioni.
m L’anticipo

Interzo luogo, riconoscendo
come anticipo una somma
minima (poche centinaia di

euro): la caparravera e propria,
diimporto ben maggiore,

sara versata al compromesso.
Acconto e caparra non vanno
consegnatinelle mani
dell’agente immobiliare:

egli potrebbe infatti trattenersi
parte della cifra a liquidazione
direali o supposte competenze,
mentre nell’intento
delcompratore lasomma

é data a garanzia di chivende.
Suunfoglio a parte,
eventualmente, siriconoscera
ildiritto alla mediazione
all’agente.

quirenti che gli si sono rivolti,
presentandolo alla fine dell'in-
carico al venditore. Oppure ba-
sterebbe che facesse firmare a
ogni candidato acquirente an-
che un semplice foglio in cui
l'aspirante proprietario ricono-
sce di averlo contattato per una
determinata casa, magari speci-
ficando anche qual ¢ la provvi-
gione che sara chiesta da parte
dell'intermediario. Tali docu-
menti faranno fede nel caso in
cui i due contraenti tentino di
scavalcare I'agente, concluden-
dotradiloroil contratto.

Pit debole la seconda obie-
zione: se il mediatore ha un
cliente che haricevuto uninca-
rico a vendere a un certo prez-
zo e trovaunacquirente che ac-
cetta quel prezzo, non dovra
che convocare entrambi per
concludere un preliminare di
acquisto, invece che incontrare
solo l'acquirente per fargli fir-
mare un pezzo di carta. Lareal-
ta e che, con la scusa della pre-
notazione, ’agente forza spes-
so laspirante proprietario, le-
gandolo alle sue condizioni.

Infinelapropostairrevocabi-
lediacquisto potrebbe nonesse-
re tutelata dalle norme sulle
clausole vessatorie nei contrat-
ti, previste nel Codice del consu-
mo per proteggere il privato cit-
tadino dagli inganni dell'im-
prenditore o del professionista.
Infatti non € un contratto, ma ¢
unimpegno unilaterale cheil cit-
tadino si assume e le agenzie
stanno attente, in genere, a non
apporre anche le loro firme in
calce. Eppure il ruolo dell’agen-
teimmobiliare nel redigere etal-
voltaimporre laproposta c’e.

Angelo Busani

Nellafase anteriore al rogi-
tonon solo occorre prestare at-
tenzione all’entita delle somme
che sisborsano (che va comun-
que limitata il pit possibile) ma
anche alla "qualificazione" del-
le somme stesse: da come que-
ste somme sono infatti "deno-
minate" deriva infatti un diffe-
rente trattamento in caso di "cri-
si" contrattuale.

Nella normalita dei casi si usa
pattuire il pagamento di una ca-
parra confirmatoria all’atto del
compromesso (non superiore al
20per centodel prezzo comples-
sivo) e il pagamento del saldo al
rogito, momento nel quale avvie-
ne la consegna delle chiavi. Nei
contratti coni costruttori invece
spesso viene pattuito di effettua-
reante rogito (per lo pitt conil si-
stema degli "stati di avanzamen-
to" dei lavori) il pagamento di
gran parte della somma dovuta
dall’acquirente.

Accontie caparre. Nel rebus della terminologia

Scelte sicure nei pagamenti

Normalmente, il primo paga-
mento che si effettua viene quin-
di denominato "caparra confir-
matoria": con questa qualifica-
zione si ottiene il risultato che,
se chi riceve la caparra si rende
inadempiente rispetto agli ob-
blighi assunti nel contratto pre-
liminare, egli deve restituire al-
lacontroparte (che intendascio-
gliersi dal contratto) il doppio
della caparra ricevuta; se inve-
ce sirenda inadempiente chi ha
dato la caparra, la controparte
puo recedere dal contratto e
trattenersi quanto ricevuto.

Questi effetti (il potere di
sciogliere il contratto, di tratte-

ATTENTI ALLE PAROLE

Le cose cambiano
radicalmente a seconda

di come vengono qualificate
le somme consegnate

al venditore

nere la caparra ricevuta, di pre-
tendere il doppio di quella da-
ta) non si hanno se invece il pa-
gamento effettuato € stato quali-
ficato come "acconto".

Dalla caparra "confirmatoria”
vatenuta distinta la caparra "pe-
nitenziale" che ¢ invece la som-
ma di cui viene convenuto il pa-
gamento da parte del soggetto
chenel contratto preliminare ab-
bia conseguito la possibilita di
sciogliersi dal contratto stesso
(indipendentemente dall’altrui
inadempimento).

Se siintendono pattuire paga-
mentianterogitoulterioririspet-
to alla iniziale caparra oppure il

IL SALDO

Alversamento finale

si puo provvedere

anche con l'accollo
dell’eventuale mutuo

in corso di ammortamento

pagamento di una caparra di im-
porto elevato, ¢ consigliabile ga-
rantirsi opportunamente (o con
latrascrizione del contratto preli-
minare o mediante una fideius-
sione bancaria) per la loro resti-
tuzione in caso di "crisi" del rap-
porto contrattuale.
Ipagamentinon possono esse-
re effettuati in contanti, se supe-
rano i 12mila 500 euro; quanto al
pagamento con assegni, se in se-
de di compromesso si puo tran-
quillamente ricorrere agli asse-
gni bancari, ¢ assai consigliabile
cheinvece, insede dirogito, siri-
corraall’assegno circolare.
Alsaldodel prezzo sipud prov-
vedere anche mediante accollo
del mutuo che eventualmente il
venditore abbia ancora in corso
diammortamento: se le condizio-
nieconomiche diquel mutuosia-
noritenute inlinea con quelle at-
tualmente vigentisul mercato, al-
lorainvece di sostenere i costi di
apertura di una nuova pratica, ¢

meglio approfittare di quella gia
stipulataanome del venditore.

A proposito della consegna
del bene, ¢ invece facolta del-
l'acquirente non saldare intera-
mente il prezzo di vendita nell’
ipotesi in cui il rilascio dell'im-
mobile da parte del venditore
nonavvenga.

Rientraperaltro nel pittampio
ambito degli accordi tra le parti,
scegliereunadelle moltepliciso-
luzioni possibili:

a) pagamento integrale senza
consegna, conconcessione quin-
dialvenditore diun termine ulti-
mo perilrilascio del'immobile;

b) previsione di una penale (a
forfait o giornaliera) per il caso
delritardo nella consegna;

¢) pagamento del saldo prez-
zo solo alla consegna: in tale ulti-
mo caso sara, pero, necessario
dopo il contratto di compraven-
dita, unulteriore atto, cosiddetto
"atto di quietanza” (di cui biso-
gna quindi sopportare il costo),
con il quale il venditore, conse-
gnando I'immobile ericevendoil
saldo prezzodell’acquirente, rila-
sciaa quest’ultimo ricevuta libe-
ratoria del pagamento del prez-
zodivendita.

Doppio obbligo. Nello stesso documento
il mediatore fissa anche la sua provvigione

Tre clausole per trasformare il compromesso in un’«offerta»

N

indicazionifornite afianco sonoiseguenti: 1,2, 3
e11. Perilresto bastera sostituire la definizione
«promissario acquirente» con «candidato
acquirente». Infondo si pudinserire un nuovo
articolo, il 22 (che a nostro avviso sarebbe

perd meglio riportare in un documento a parte,
controfirmato dal proponente e dall’agente).

Comeil preliminare

= Perlaredazione della proposta irrevocabile
d’acquisto puo servire da riferimento, con
qualche modifica, ilmodulo di preliminare
diacquisto che € pubblicato nelle due pagine
seguenti.

= Gliarticoli-chiave davariare secondo le

m Articolo1

Il Sig.

natoa provinciadi il

cod.fiscale ......coeeeeernnenee. Stato Civile wouveveveveveverereenee (inregimedi ..ceeeveeeeeeererennnne ),
nella sua qualita di

inseguito denominato "candidato acquirente”.

m Articolo 2

SIIMPEGNAIRREVOCABILMENTE:

per 4 giorni da oggi ad acquistare per sé o per persona, ente o societa da nominare all’atto
definitivo, le porzioniimmobiliari site in Comune di ,
cosiidentificate:

(parametri diidentificazione)

m Articolo3

L’impegno si perfezionera allorché il venditore, d’orain poi definito "proponente venditore"
anche a mezzo di procuratore speciale, avra accettato questa proposta per iscritto, a sua volta
controfirmandola. La sottoscrizione del proponente venditore comportera la piena accettazione
ditutte le dichiarazioni di sua competenza. Copia della presente, recante la sua accettazione
verra consegnata delle mani del candidato acquirente dall’intermediario Sig. ........ceceeeeeereennee
dell’agenzia .La presente proposta diverrainefficace se entro 4 giorni
non verra accettata. Intal casoil candidato acquirente avra diritto alla restituzione della somma
versata, comeall’articolo 11. Dopo questa data I'intermediario, oltre all’'obbligo della restituzione
stessa, dovra corrispondereirelativiinteressi legali e di rivalutazione monetaria.

m Articolo11

L’acquisto & proposto a corpo e non a misura al prezzodit (
Il candidato acquirente versa contestualmente alla firma di questo propostat
(corererererereneeeenene euro) nelle mani dell’intermediario, che la trasmettera al promettente
venditore al momento in cui gli verra comunicata ['accettazione della proposta stessa.

Tale somma é versata a titolo di acconto, e diverra parte della caparra confirmatoria da versarsial
momento dellafirma dell’eventuale preliminare diacquisto.

(seguono le altre rateizzazioni del prezzo)

m Articolo 22

Il candidato acquirente da atto che intermediario nell’affare & il sig ,
dell’agenzia .Echeaquesti competera al momento dell’eventuale
(preliminare o rogito) un compenso a suo carico nella misura dit
( euro), parial ....c.eeee.. per cento del prezzo
divendita, oltre Iva.

In calcealla proposta va messo infine:

Firmadel candidato acquirente

Firma dell’intermediatore

’

per accettazione delle clausole agli articoli 3), 11) e 22) della presente scrittura privata e per
quietanza della cifra eventualmente corrisposta all’articolo 11.

Per chi fa marciaindietro

N

Risarcimenti e scioglimento

= Nelcasoin cuiunodei contraenti
sisottraggaall’impegnoassunto
inuncontratto preliminare
(0"compromesso") distipulare

il contratto definitivo (o "rogito"),
la legge dispone conseguenze
ulteriorioltre alla perdita

della caparraversata oil diritto
diesigereil doppiodella caparra

Nelcaso diinadempimento

diun contratto preliminare, infatti,
il contraente adempiente puo
evitare loscioglimento

dal contratto e ottenerne
l’esecuzione, domandando
algiudice ’emanazione diuna
sentenza che sostituisca la stipula
del contratto definitivo che uno
dei contraentisi rifiuta di firmare.

corrisposta.

= Infatti, in questo caso,
alcontraente adempiente altro
non resta che la pretesa
delrisarcimento deldanno
che egli dimostri di aver subito

Esecuzione in forma specifica
= Un’altrastrada percorribile &
l’esecuzione in forma specifica.

onibili presso
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PER SAPERNE DI PIU CONTATTACI:

Banca per la (asa

i Gruppo UniCredit |/ fuo mutuo abita qui.




