COME COMPRARE

La procedura

Nella proposta di acquisto
le basi del futuro contratto

di Angelo Busani

Y

eccezionale (e probabilmente

solo teorica) l'ipotesi che una

compravendita immobiliare si

perfezioniistantaneamente, 0s-

sia con la stipula del contratto
definitivotrail compratore eil venditore,a
immediato ridosso del loro primo contat-
to, essendo di norma occorrente, per giun-
gere alla formazione di un accordo su un
contratto di compravendita immobiliare,
il decorso di un lasso piu 0 meno lungo di
tempo, affinche sipossasvolgere, traifutu-
ri potenziali contraenti (e/o i professioni-
sti da costoro incaricati), un negoziato fi-
nalizzato aesaminare gli eventuali puntidi
conflitto, a scambiarsi idee e a proporre
possibili soluzioni atte a risolvere le reci-
proche divergenze di interessi (e, princi-
palmente, il fatto che il compratore inten-
depagareil prezzominore possibile e cheil
compratore invece incassare quello mag-
giore possibile, entrambi con la pretesa di
ottenerele clausole contrattualiasé piu fa-
vorevoli).

Laprassidel mercato immobiliare inse-
gnainfatti cheil percorsodacompiere per
giungere alla stipula di un contratto di
compravendita immobiliare ¢ caratteriz-
zato, disolito, dallo svolgimento diunase-
rie di fasi, articolate diversamente a se-

Se l'affare

€ complesso
i potenziali
contraenti

si scambiano
unalettera
diintenti

e solo dopo
avviano

la trattativa

conda che si tratti di una negoziazione di
grande valore o complessita oppure una
negoziazione senza evidenze di straordi-
narieta.

Nel caso della negoziazione di grande
valore o complessita, solitamente accade
cheipotenziali contraentisiscambinouna
reciproca manifestazione di interesse
(con una cosiddetta “lettera di intenti”) e,
successivamente, svolgano una trattativa
(spesso con un vincolo di esclusiva, e cioe
assumendo ’'obbligo di non intraprendere
trattative “parallele” con altri potenziali
contraenti), nel corso della quale vengono
affrontati minutamente i problemi da ri-
solvere e vengono via via concordate le
clausole destinate a comporre il loro futu-
ro contratto.

Nelle negoziazionidiminore complessi-
ta, invece, visono almeno tre possibili eve-
nienze:
® sisvolge una trattativa tra un potenziale

venditore e un potenziale acquirente, in

esito alla quale il potenziale acquirente
formulaunapropostad’acquisto (disoli-
to, mediante moduli prestampati) al po-
tenziale venditore, il quale, conlasuaac-
cettazione, provoca la conclusione del
contratto proposto dal potenziale acqui-
rente (potrebbe anche accadere il con-
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trario - ma ¢ infrequente - e cio¢ che la
proposta sia formulata dal potenziale
venditore e che l’accettazione sia
espressadal potenziale acquirente;’esi-
to,comunque, € ilmedesimo, e cioe sive-
rifica la conclusione del contratto pro-
posto);

m il potenziale acquirente, venuto a cono-
scenza (ad esempio mediante la lettura
di un annuncio pubblicitario su un gior-
nale quotidiano o per il tramite di una
agenziaimmobiliare) della disponibilita
di un dato immobile per la vendita, for-
mula (senza che sia svolta alcuna tratta-
tiva) una proposta di acquisto (di solito,
mediante moduliprestampati) elasotto-
pone al potenziale venditore, il quale, se
Paccetta, determina la conclusione del
contratto proposto dal potenziale acqui-
rente;

m il potenziale venditore, ricevuta la pro-
posta del potenziale acquirente, non
esprime la propria accettazione, ma for-
mula una contro-proposta: ad esempio,
perché ritiene troppo basso il prezzo of-
ferto dal potenziale acquirente o perché
noncondividealcune delle clausole con-
trattuali proposte dal potenziale acqui-
rente; questa contro-proposta puo esse-
re accettata dal potenziale acquirente
(conilchesiconcludeil contratto propo-
sto dal potenziale venditore) oppure
puoinnescarelanecessitadiunatrattati-
va finalizzata all’esame di tutti quegli
aspetti dell’affare sui quali occorre tro-
vare un accordo e che dovranno essere
riflessi nelle clausole del contratto di
compravendita che verra stipulato ove
le trattative abbiano un esito positivo.
Intutteletreipotesiappenadescrittesie

dunque fatto cenno al fatto che si puo arri-

vare alla stipula di un contratto mediante
l’accettazione diunaproposta.Il contratto
cheintal caso siforma ¢ il contrattoipotiz-
zatonellapropostaaccettata (iltutto,diso-
lito, svolto - come giaaccennato - median-
te l'utilizzo di moduli prestampati): puo
trattarsi di un contratto definitivo (caso

nel quale, se 'oggetto del contratto € un

LA PROPOSTA trasferimento immobiliare, e la propostae
Deve essere l’accettazione nonsono state confezionate
identificato -comeaccadenellamassima parte dei casi
. - in “forma notarile”, occorre la riprodu-
ilbene zione del contratto nella forma dell’atto
Siindicano pubblico o della scrittura privata autenti-
s cata df:l contratto concluso mediante ac-
cettazione della proposta, al fine della sua
difatto trascrizione nei Registri immobiliari) ma
eleventuale Puotrattarsianchediuncontrattoprelimi-
. nare, al che occorre poi la sua esecuzione,
termine mediantelaconseguente stipuladiun con-
divalidita tratto definitivo.
Il percorso

Dalla propostaal contratto

Sesivuole che 'accettazione di una proposta porti alla conclusione di
un contratto, & necessario la proposta contenga gli elementi necessari
delfuturo contratto.

In particolare occorre che sianoindicate:
o le generalita del proponente e del destinatario di una proposta);

o l'indicazione del diritto (o della quota di esso) che siintende
compravendere (piena o nuda proprieta, usufrutto; intera piena
proprieta o una quota di essa) e dell'immobile oggetto di tale diritto
(specificando i dati catastali) per dare certezza sull’individuazione
delbenein questione;

« il prezzo proposto per la compravendita, i termini e le modalita di
pagamento;

o l'indicazione dello “stato difatto” (ad esempio se I'immobile ha o
meno impiantia norma) e dello “stato di diritto” (ad esempio se al
momento della vendita & condottoin locazione) del bene in
questione;

o l'indicazione del termine di efficacia della proposta, della data entro
laqualeilrogito notarile debba essere stipulato, del termine di
consegna delbene compravenduto;

o l'indicazione della data di formazione della proposta (elemento
necessario ad esempio per stabilire la durata dell’efficacia della
proposta se essa é valida per un certo periodo di tempo);

o lasottoscrizione del proponente, senza la quale il documento nonsi
pud considerare “scrittura privata”

Laletterad’intenti

Se lanegoziazione é particolarmente complessa le parti si scambiano
una lettera d’intenti con la quale siimpegnano a portare avanti una
trattativa spesso convincolo di esclusiva e quindi senza che altri
potenziali contraenti possano intervenire sino ad una certa data
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Affinché ’accettazione di una proposta
possa determinare la conclusione di un
contratto, e necessario che,nellaproposta,
siano indicati tutti gli elementi necessari
del futuro contratto che lapropostaipotiz-
za. Volendo descrivere analiticamente
quello che dovrebbe essere il contenuto
“standard” di una proposta, pu¢ dunque
dirsi che in essa occorrerebbe indicare:

m le generalita del proponente e del desti-
natario di una proposta);

m l'indicazione del diritto e della aliquota
di questo diritto che si propone di com-
pravendere (piena o nuda proprieta,
usufrutto; intera piena proprieta o una
quotadiessa) e del'immobile oggetto di
talediritto, specificandoneidati catasta-
lieleragionidicoerenzacongliimmobi-
lilimitrofi(ecioel'indicazione deiconfi-
ni), allo scopo di evitare ogni incertezza
riguardo all’individuazione del bene in
questione e, quindi, discongiurarel’eve-
nienza di divergenze interpretative cir-
ca la definizione dell’esatto oggetto del
contratto;

m il prezzo proposto perlacompravendita
(o i criteri proposti per determinarlo),
con la precisazione dei termini e delle
modalita di pagamento; deve inoltre es-
sere specificato se il prezzo proposto sia
stato determinato “a corpo” (e cioe si
tratti di un importo forfettario, stabilito
con riferimento all'immobile visto nella
sua interezza, a prescindere dalla sua
estensione) oppure “amisura” (e cio¢ se
si tratti di un prezzo calcolato sulla base
delle dimensioni del bene compraven-
duto: ad esempio, smila euro per ogni
metro quadrato di superficie dell’immo-
bile) dovendosi presumere che, in man-
canzadiindicidisegno contrario, si trat-
teradiun prezzo determinato “a corpo”;

m l'indicazione dello “stato di fatto” (si
pensi al caso che 'appartamento abbia
impiantinonanorma) edello “statodidi-
ritto” (si pensi al caso che si tratti di un
immobile attualmente condotto in loca-
zione)inrelazioneal qualeilproponente

IL PREZZO
Vachiarito
se'importo
é stabilito
in maniera
forfettaria
oppure
siintende
ametro
quadrato

sidichiaradispostoaconcluderel’affare:
qualora infatti nella proposta non vi sia-
no particolari precisazioni sul punto, si
deve probabilmente ritenere che il pro-
ponente acquirente intenda acquistare
I'immobile «nello stato di fatto e di dirit-
to in cui si trova» (cosicché acquirente
non puo pretendere che il venditore
metta gli impianti a norma e che gli sia
consegnato un appartamento libero da
rapporti di conduzione);

m I'indicazione di eventuali termini (in

particolar modo, del termine di efficacia
dellaproposta, del termine entroil quale
il rogito notarile debba essere stipulato,
del termine di consegna del bene com-
pravenduto, eccetera) o condizioni ai
quali il proponente intenda subordinare
lasuainiziativa:sipensialcasocheil pro-
ponente (avendo la necessita di definire
l’affare in un breve tempo) formuli la
propriaproposta, specificando cheil de-
stinatario potraaccettarlaentroil termi-
ne di tre mesi, dopodiché la proposta
stessasiintenderavenutameno;oppure,
sipensial proponente cheintendaacqui-
stare 'immobile libero da ogniipoteca, e
che quindi subordini’efficacia della sua
proposta alla cancellazione di un grava-
me ipotecario iscritto sul’limmobile a
carico del proprietario potenziale ven-
ditore;

I'indicazione della data di formazione
della proposta: questa indicazione ¢ ne-
cessariaad esempio per stabilireladura-
ta dell’efficacia della proposta, qualora
ad esempio essa sia dichiarata valevole
per un certo periodo di tempo (ad esem-
pio: per tre mesi dalla sua emissione);

la sottoscrizione del proponente, senza
la quale il documento recante la propo-
sta non ¢ considerabile in termini di
“scrittura privata” con la conseguenza
che si avrebbe in tal caso una proposta
privadel requisito (imprescindibile nel-
la contrattazione immobiliare) di dover
essere redatta per iscritto.

© RIPRODUZIONE RISERVATA
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Limpatto del fisco\1

Epoca di
costruzione

FABBRICATO ABITATIVO

Opzione
per 'Iva

Acquirente

Iva

Reverse
charge

Imp. di
registro

Imp.
ipote-
caria

Imp. cata-
stale

Imp. di

bollo

Tassa
ipote-
caria

Venditore soggetto “privato”

. Fuori i "
Soggetto qualsiasi campo 9% 50 50| Esente| Esente
Qualsiasi
Acquirente prima Fuori i 29 50 50| Esente| Esente
casa campo
Venditore impresa costruttrice (b)
Soggetto qualsiasi 10% No 200 200 200 230 90
Costruitoda |
meno di 5 anni j j
f;fa”"e“te prima 4% No 2000 200 200 230 90
Soggetto qualsiasi Esente - 9% 50 50| Esente Esente
senza
opzione j j
2 ?;;qamrente prima Esente - 2% 50 50| Esente Esente
Costruito da ch””e”te diverso | o4 No 2000 200 200 230 90
co s . asoggettoIva
pit di5anni
con Acquirente o c
opzione  |saggettolva 10% Si 200 200 200 230 90
facga”"e”te prima 4% No 2000 200 200 230 90
Venditore impresa ristrutturatrice (c)
. Soggetto qualsiasi 10% No 200 200 200 230 920
Ristrutturato
dameno AcQui .
di5anni C;ga””e”te prima 4% No 200/ 200 200 230 90
. Soggetto qualsiasi Esente - 9% 50 50| Esente| Esente
Ristrutturato senza
dapiudis opzione | Acaui -
anni AT IE Esente - 2% 50 50| Esente Esente

casa
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Limpatto del fisco\2

. . q Imp. q Tassa
Epoca d] OpZI?ne Acquirente Iva Reverse Im.p. di ipote- Imp.cata-| Imp.di ipote-
costruzione | perl’Iva charge| registro . stale bollo .
caria caria
Acquirente diverso o
dasoggetto Iva 10% No 200 200 200 230 90
con Acquirente o .
opzione  |saggettolva 10% Si 200 200 200 230 90
ﬁ‘;ga””e”te prima 4% No 200/ 200 200 230 90
Venditore impresa non costruttrice e non ristrutturatrice
Soggetto qualsiasi Esente 9% 50 50| Esente Esente
?;gauwente prima Esente 2% 50 50| Esente Esente
Venditore banca e societa di leasing (non costruttrici né ristrutturatrici) (f)
Soggetto qualsiasi Esente 200 200 200 230 90
ALLOGGIO SOCIALE (e)
Venditore impresa
Acquirente diverso o
dasoggettoIva 10% No 200 200 200 230 920
_— con Acquirente o c
Qualsiasi opzione | soggettoIva 10% Si 200 200 200 230 90
ﬁ‘;ja””e”te prima 4% No 200/ 200 200 230 90

FABBRICATO STRUMENTALE (d)

Venditore soggetto privato

. o Fuori o
Qualsiasi Soggetto qualsiasi campo 9% 50 50| Esente Esente

Nota: (b) Per “impresa costruttrice” siintende qualsiasi soggetto Iva che costruisce; se si tratta di societa, indipendentemente dal suo oggetto sociale.

(c) Per “impresa ristrutturatrice” si intende qualsiasi soggetto Iva che svolge interventi di cuiall'art. 3, comma 1, lett. c), d) e ), d.P.R. 6 giugno 2001, n. 380, vale a
direinterventi direstauro e risanamento conservativo, di ristrutturazione edilizia e di ristrutturazione urbanistica.

(d) Per “fabbricati strumentali” si intendono quelli accatastati nella categoria catastale A/10 (uffici) e nei gruppi catastali B, C,Ded E.

(e) La definizione di “alloggio sociale” & contenuta nel d.m. 22 aprile 2008.

(f) Si deve trattare di cessioni effettuate per riscatto di contratti di leasing o di cessioni di immobili gia oggetto di contratti di leasing risolti per inadempimento
dell'utilizzatore: art. 35, comma 10-ter.1, d.L. 4 luglio 2006, n. 223, convertito in legge 4 agosto 2006, n. 248.
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