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immobiliari

Nel panorama immobiliare  attuale si sta 
diffondendo l’”acquisto su carta” ovvero  
l’acquisto di un bene prima della sua rea-
lizzazione. 
Un “prodotto virtuale” che viene rappre-
sentato all’acquirente grazie all’ausilio di 
strumenti di visualizzazione come piani di 
costruzione, renderings, maquettes, ecc.

Vantaggi ed insidie
dell'«acquisto su carta» di un immobile
Esite un mercato di riferimento che apprezza la soluzione “ac-
quisto su carta” sia per ville che per appartamenti in proprietà 
per piani. Quali sono i motivi di tale successo? 
I motivi sono di diversa natura. Cominciamo da quelli econo-
mici. Il costruttore o il promotore nella fase iniziale sarà più 
disposto a favorire i primi acquirenti, tenuto conto che la ven-
dita diventa più facile man mano che l’immobile si trasforma 
da virtuale in reale. 
Segue la libertà di scelta: all’inizio si possono riservare le po-
sizioni migliori, i piani più alti, gli appartamenti più grandi, 
quelli con giardino, quelli con vista migliore, ecc. E per con-
cludere parliamo anche della personalizzazione. La tendenza 
che va per la maggiore è quella di optare per soluzioni che 
consentano di soddisfare i gusti estetici ed i bisogni specifi ci 
degli acquirenti; e ciò non solo attraverso la scelta delle fi ni-
ture (cucine, piastrelle, parquet, arredo bagni, decoro pareti, 
domotica, impianto elettrico, ecc.) ma anche intervenendo at-
tivamente della distribuzione degli spazi, nella determinazione 
della grandezza dei locali, nel numero dei servizi, nella realiz-
zazione di cucine open space.
In sintesi possiamo ribadire la saggezza del vecchio adagio 
“chi prima arriva meglio alloggia”. Allora basta essere veloci 
per fare buoni affari e avere maggiori possibilità di realizzare 
i propri sogni? È vero solo se alla velocità si aggiungono una 
serie di verifi che di sicurezza per evitare che l’acquisto forse più 
importante nella vita di una famiglia si trasformi in una brutta 
avventura. Troppe fi gure si improvvisano operatori immobi-
liari soprattutto in tempi diffi cili in cui l’immobiliare sembra 
essere uno dei pochi settori che può ancora procurare un red-
dito soddisfacente a chi desidera investire del capitale o creare 
un’attività redditizia. 

La prima cosa da fare è scoprire chi è la controparte: da quanti 
anni é sul mercato, che cosa ha realizzato in precedenza, di 
quale struttura operativa dispone, ed infi ne farsi dare referenze 
di clienti soddisfatti e verifi carne la veridicità.
Superata questa prima fase consigliamo di analizzare, anche 
con l’ausilio di consulenti di fi ducia, tutti i documenti essen-
ziali prima di passare ad impegni contrattuali ed economici: 
piani di costruzione, relazione tecnica dettagliata che indichi 
le specifi che della costruzione ed i valori delle fi niture, la pro-
prietà per piani, il regolamento condominiale, l’assegnazione 
parti comuni ad uso riservato, la bozza dell’atto notarile (com-
pravendita, diritto di compera, ecc.).
Ma chi garantisce l’acquirente che il promotore non fallisca 
lasciando incompleta l’opera o che non paghi integralmente 
gli artigiani (che hanno sempre il diritto di mettere delle ipo-
teche legali sull’immobile entro tre mesi dall’ultimazione dei 
lavori) o che non paghi le imposte sugli utili immobiliari che 
ricadrebbero ineluttabilmente sull’acquirente in quanto debi-
tore solidale?
Oltre a quanto già suggerito, consigliamo ulteriori misure di 
sicurezza; verifi care con la banca fi nanziatrice del promotore 
che sia solo essa a gestire il conto costruzione in modo che lo 
stesso sia usato, fi no a conclusione dell’operazione, per pagare 
tutti gli artigiani presenti nel business plan iniziale. Mette-
re nell’atto notarile una trattenuta per garantire il pagamen-
to di eventuali ipoteche legali degli artigiani, ed un’adeguata 
trattenuta per pagare le tasse sugli utili immobiliari. In sintesi 
consigliamo di dosare in modo armonico “istinto” e ragione, 
l’istinto per “sentire” di chi potersi fi dare e la ragione per veri-
fi care tutto quello che è possibile verifi care in modo oggettivo.
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