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Il Dossier del Lunedì

Comprarecasa
LA PROPOSTA IRREVOCABILE

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

Istruzioni per «candidarsi» senza errori

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

Per chi fa marcia indietro

Il patto. Il candidato accetta di pagare
undato prezzo e di solito versa un acconto

ATTENTIALLE PAROLE
Lecose cambiano
radicalmente a seconda
dicome vengono qualificate
le somme consegnate
alvenditore

Acconti e caparre. Nel rebus della terminologia

A CURA DI
Silvio Rezzonico
Giovanni Tucci

Nove volte su dieci l’agen-
zia immobiliarepropone(o, tal-
volta, impone) al candidato
compratoredi firmareundocu-
mento, la«propostairrevocabi-
led’acquisto».Si trattadiunim-
pegno, preso solo da una parte,
l’acquirente, a versare per l’im-
mobileuncertoprezzo.L’obbli-
go preso è irrevocabile solo per
un certo periodo (ad esempio,
un mese). Entro questo lasso di
tempo, il venditore potrà invia-
reunaletteraconlaqualeaccet-
ta la proposta. Dopo l’accetta-
zione,èprevista ingenere lafir-
madelcompromesso:soloinse-
guitosiandràalrogito.

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).

Checosaè
La proposta irrevocabile viene
troppo spesso contrabbandata
comeunaprenotazionedell’im-
mobile,chealtrimentipotrebbe
essere venduto ad altri. Si tratta
al contrario solo di un impegno
adacquistare:ilproprietariopo-
trà 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

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

Seinoltrel’agenziaèpocose-
ria, può senza rischi fare firma-
re diverse proposte di acquisto
perlostessoimmobileapiùcan-
didati acquirenti, scatenando
così un’asta al rialzo sui prezzi.
Questebruttaabitudinefailpa-
io con un’altra: può capitare
che l’agente immobiliare sotto-
scriva con il venditore un patto
secondo il quale tutto l’incasso
della vendita che oltrepassa
una certa cifra finirà nelle sue
tasche. Si tratta del cosiddetto
"supero", una pratica condan-
nata da tutte le associazioni di
mediatori, ma ancora troppo
diffusa,chevedel’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.
Nefannousoancheagenziepro-
fessionali e di chiara fama sul
mercato.C’è chi ladefinisce co-
me «una cattiva abitudine con-
solidata nel tempo», con cui i
mediatoritentanodicrearecer-
tezzeetutelepiùpersécheperi
loroclienti. Infatti inunsolodo-
cumento l’acquirente assume
impegni verso il venditore ma
ancheversol’agenzia(perquan-
to riguarda la provvigione). So-
lo di recente certe associazioni
dei mediatori hanno elaborato
formulari in cui si distingue tra
gliimpegnipresitraleparticon-
trattuali e quelli assunti con chi
intermedialavendita.

Vi è anche chi considera la
propostaunostrumentogiuridi-
camente debole. Si tratta infatti

diunpreliminaredelprelimina-
re di acquisto, quindi di qualco-
sachestadifficilmenteinpiedi.

Finalità
Gli agenti immobiliari, per di-
fenderla,utilizzanoalcuniargo-
mentinonprividilogica.Innan-
zitutto si tratta di uno strumen-
to che permette di evitare che
acquirenteevenditoresiaccor-
dino alla fine dell’incarico di
vendita, per non pagare l’agen-
zia. E in secondo luogo così si
presenta al venditore un candi-
dato serio, che non gli farà per-
dere inutilmente tempo: è pro-
babilmentetalechisièimpegna-
to, versando per questo motivo
unacconto.

Laprimaobiezioneèlapiùfa-
cile da controbattere. Bastereb-
be infatti che l’agente tenesse
un elenco di tutti i candidati ac-

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
determinatacasa,magari speci-
ficando anche qual è la provvi-
gione che sarà chiesta da parte
dell’intermediario. Tali docu-
menti faranno fede nel caso in
cui i due contraenti tentino di
scavalcare l’agente, concluden-
dotradi loroilcontratto.

Più debole la seconda obie-
zione: se il mediatore ha un
cliente che ha ricevuto un inca-
rico a vendere a un certo prez-
zoetrovaunacquirentecheac-
cetta quel prezzo, non dovrà
che convocare entrambi per
concludere un preliminare di
acquisto, invececheincontrare
solo l’acquirente per fargli fir-
mare un pezzo di carta. La real-
tà è che, con la scusa della pre-
notazione, l’agente forza spes-
so l’aspirante proprietario, le-
gandoloallesue condizioni.

Infinelapropostairrevocabi-
lediacquistopotrebbenonesse-
re tutelata dalle norme sulle
clausole vessatorie nei contrat-
ti,previstenelCodicedelconsu-
moperproteggereilprivatocit-
tadino dagli inganni dell’im-
prenditore o del professionista.
Infatti non è un contratto, ma è
unimpegnounilateralecheilcit-
tadino si assume e le agenzie
stanno attente, in genere, a non
apporre anche le loro firme in
calce. Eppure il ruolo dell’agen-
teimmobiliarenelredigereetal-
voltaimporre lapropostac’è.

Scelte sicure nei pagamenti

ILSALDO
Al versamento finale
sipuò provvedere
anchecon l’accollo
dell’eventuale mutuo
incorso di ammortamento

Prenota solo l’acquirente
L’impegno vincola il venditore dopo l’accettazione

1 Laredazionedeltesto
Laproposta irrevocabile
è divenuta una consuetudine
applicatasia dalle agenzie
corrette sia da quelle poco
serie. Se pare difficile non
firmarla, ci si dia almeno da
fare per limitarne i rischi.
Come? Innanzitutto facendo
scrivere il documento
dal notaio che in seguito
redigerà il rogito: la proposta
deve contenere infatti
tutti gli elementi essenziali
delcontratto definitivo
di acquisto.

1 Ladurata
Insecondo luogo stabilendo
un periodo limitato in cui
laproposta è irrevocabile:
per esempio 24 o 48 ore
almassimo. È un tempo
sufficiente perché l’agente
simetta in contatto con il
proprietario dell’immobile,
chedel resto dovrebbe avergli
firmatoun incarico irrevocabile
a vendere a certe condizioni.
1 L’anticipo
In terzo luogo, riconoscendo
come anticipo una somma
minima (poche centinaia di

euro): la caparra vera e propria,
di importo ben maggiore,
sarà versata al compromesso.
Acconto e caparra non vanno
consegnatinelle mani
dell’agente immobiliare:
egli potrebbe infatti trattenersi
parte della cifra a liquidazione
di reali o supposte competenze,
mentrenell’intento
delcompratore la somma
è data a garanzia di chi vende.
Suun foglio a parte,
eventualmente, si riconoscerà
il diritto alla mediazione
all’agente.

1 Articolo1

IlSig. ..........................................................................................................................
natoa ................................ provinciadi ................................ ,il ................................
cod.fiscale .......................... statocivile .......................... (inregimedi .......................... ),
nellasuaqualitàdi ........................................................................................................
inseguitodenominato"candidatoacquirente".

1 Articolo2

SIIMPEGNAIRREVOCABILMENTE:

per4giornidaoggiadacquistareperséoperpersona,enteosocietàdanominareall’atto
definitivo,leporzioniimmobiliarisiteinComunedi ........................................................... ,
cosìidentificate:
(parametridiidentificazione)

1 Articolo3

L’impegnosiperfezioneràallorchéilvenditore,d’orainpoidefinito"proponentevenditore"
ancheamezzodiprocuratorespeciale,avràaccettatoquestapropostaperiscritto,asuavolta
controfirmandola.Lasottoscrizionedelproponentevenditorecomporteràlapienaaccettazione
ditutteledichiarazionidisuacompetenza.Copiadellapresente,recantelasuaaccettazione
verràconsegnatadellemanidelcandidatoacquirentedall’intermediariosig. ...........................
dell’agenzia ................................... .Lapresentepropostadiverràinefficaceseentro4giorni
nonverràaccettata.Intalcasoilcandidatoacquirenteavràdirittoallarestituzionedellasomma
versata,comeall’articolo11.Dopoquestadatal’intermediario,oltreall’obbligodellarestituzione
stessa,dovràcorrispondereirelativiinteressilegaliedirivalutazionemonetaria.

1 Articolo11

L’acquistoèpropostoacorpoenonamisuraalprezzodił .................... (.................... euro).
Ilcandidatoacquirenteversacontestualmenteallafirmadiquestopropostał .........................
(........................... euro)nellemanidell’intermediario,chelatrasmetteràalpromettente
venditorealmomentoincuigliverràcomunicatal’accettazionedellapropostastessa.
Talesommaèversataatitolodiacconto,ediverràpartedellacaparraconfirmatoriadaversarsial
momentodellafirmadell’eventualepreliminarediacquisto.
(seguonolealtrerateizzazionidelprezzo)

1 Articolo22

Ilcandidatoacquirentedàattocheintermediarionell’affareèilsig....................................... ,
dell’agenzia .......................................... .Echeaquesticompeteràalmomentodell’eventuale
(preliminareorogito)uncompensoasuocariconellamisuradił ..........................................
( .................................................................... euro),parial ............... percentodelprezzo
divendita,oltreIva.

Incalceallapropostavamessoinfine:

Firmadelcandidatoacquirente

.................................................... .

Firmadell’intermediatore

................................................... ,

peraccettazionedelleclausoleagliarticoli3),11)e22)dellapresentescritturaprivataeper
quietanzadellacifraeventualmentecorrispostaall’articolo11.

Risarcimenti e scioglimento
Nelcasoincuiunodeicontraenti

sisottraggaall’impegnoassunto
inuncontrattopreliminare
(o"compromesso")distipulare
ilcontrattodefinitivo(o"rogito"),
laleggedisponeconseguenze
ulteriorioltreallaperdita
dellacaparraversataoildiritto
diesigereildoppiodellacaparra

corrisposta.
Infatti, inquestocaso,

alcontraenteadempientealtro
nonrestachelapretesa
delrisarcimentodeldanno
cheeglidimostridiaversubìto

Esecuzione in forma specifica
Un’altrastradapercorribileè

l’esecuzioneinformaspecifica.

Nelcasodiinadempimento
diuncontrattopreliminare,infatti,
ilcontraenteadempientepuò
evitareloscioglimento
dalcontrattoeottenerne
l’esecuzione,domandando
algiudicel’emanazionediuna
sentenzachesostituiscalastipula
delcontrattodefinitivocheuno
deicontraentisirifiutadifirmare.

Angelo Busani
Nella faseanterioreal rogi-

tonon solo occorre prestare at-
tenzione all’entità delle somme
chesi sborsano (che va comun-
que limitata il più possibile) ma
anche alla "qualificazione" del-
le somme stesse: da come que-
ste somme sono infatti "deno-
minate" deriva infatti un diffe-
rentetrattamentoincasodi"cri-
si"contrattuale.

Nella normalità dei casi si usa
pattuire il pagamento di una ca-
parra confirmatoria all’atto del
compromesso (non superiore al
20percentodelprezzocomples-
sivo) e il pagamento del saldo al
rogito,momentonelqualeavvie-
ne la consegna delle chiavi. Nei
contratticonicostruttori invece
spessovienepattuitodieffettua-
reanterogito(perlopiùconilsi-
stemadegli "statidiavanzamen-
to" dei lavori) il pagamento di
gran parte della somma dovuta
dall’acquirente.

Normalmente, ilprimopaga-
mentochesieffettuavienequin-
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(cheintendascio-
gliersi dal contratto) il doppio
della caparra ricevuta; se inve-
ce si renda inadempiente chi ha
dato la caparra, la controparte
può recedere dal contratto e
trattenersiquantoricevuto.

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

nere la caparra ricevuta, di pre-
tendere il doppio di quella da-
ta) non si hanno se invece il pa-
gamentoeffettuatoèstatoquali-
ficatocome"acconto".

Dalla caparra "confirmatoria"
va tenutadistinta lacaparra "pe-
nitenziale" che è invece la som-
ma di cui viene convenuto il pa-
gamento da parte del soggetto
chenelcontrattopreliminareab-
bia conseguito la possibilità di
sciogliersi dal contratto stesso
(indipendentemente dall’altrui
inadempimento).

Sesi intendonopattuire paga-
mentianterogitoulterioririspet-
to alla iniziale caparra oppure il

pagamentodiunacaparradi im-
portoelevato, èconsigliabile ga-
rantirsi opportunamente (o con
latrascrizionedelcontrattopreli-
minare o mediante una fideius-
sione bancaria) per la loro resti-
tuzione in casodi "crisi" del rap-
portocontrattuale.

Ipagamentinonpossonoesse-
re effettuati in contanti, se supe-
rano i 12mila 500 euro; quanto al
pagamentocon assegni, se in se-
de di compromesso si può tran-
quillamente ricorrere agli asse-
gni bancari, è assai consigliabile
cheinvece,insededirogito,siri-
corraall’assegnocircolare.

Alsaldodelprezzosipuòprov-
vedere anche mediante accollo
del mutuo che eventualmente il
venditore abbia ancora in corso
diammortamento:selecondizio-
nieconomichediquelmutuosia-
noritenuteinlineaconquelleat-
tualmentevigentisulmercato,al-
lora invecedisostenere icostidi
apertura di una nuova pratica, è

meglio approfittare di quella già
stipulataanomedelvenditore.

A proposito della consegna
del bene, è invece facoltà del-
l’acquirentenonsaldare intera-
mente il prezzo di vendita nell’
ipotesi in cui il rilascio dell’im-
mobile da parte del venditore
nonavvenga.

Rientraperaltronelpiùampio
ambito degli accordi tra le parti,
scegliereunadellemoltepliciso-
luzionipossibili:

a) pagamento integrale senza
consegna,conconcessionequin-
dialvenditorediuntermineulti-
moperilrilasciodell’immobile;

b) previsione di una penale (a
forfait o giornaliera) per il caso
delritardonellaconsegna;

c) pagamento del saldo prez-
zosoloallaconsegna: intaleulti-
mo caso sarà, però, necessario
dopo il contratto di compraven-
dita,unulterioreatto,cosiddetto
"atto di quietanza" (di cui biso-
gna quindi sopportare il costo),
con il quale il venditore, conse-
gnandol’immobileericevendoil
saldoprezzodell’acquirente,rila-
sciaaquest’ultimoricevuta libe-
ratoria del pagamento del prez-
zodivendita.

Come il preliminare
Perlaredazionedellapropostairrevocabile

d’acquistopuòserviredariferimento,con
qualchemodifica,ilmodulodipreliminare
diacquistocheèpubblicatonelleduepagine
seguenti.

Gliarticoli-chiavedavariaresecondole

indicazioniforniteafiancosonoiseguenti:1,2,3
e11.Perilrestobasteràsostituireladefinizione
«promissarioacquirente»con«candidato
acquirente».Infondosipuòinserireunnuovo
articolo,il22(cheanostroavvisosarebbe
peròmeglioriportareinundocumentoaparte,
controfirmatodalproponenteedall’agente).


