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Bando per vendere
le case cantoniere
Diventeranno alberghi, ristoranti 
e punti di informazione turistica. 
L’obiettivo del bando di gara 
dell’Anas (in collaborazione con il 
Demanio e i ministeri delle 
Infrastrutture e dei Beni 
Culrturali) che mette sul mercato, 
in regime di concessione, le prime 
30 case cantoniere, è quello di 
dare vita a un «un modello 
innovativo di gestione, rispettoso 
del paesaggio e dell’ambiente, che
sviluppa attività di networking e
valorizza gli asset immobiliari».

Cbre: investimenti
a +12% in giugno
Investimenti immobiliari in 
crescita in Italia anche da aprile
a giugno di quest'anno, periodo 
in cui sono stati investiti poco 
meno di 2 miliardi di euro con 
un incremento del 12% rispetto 
sia al precedente trimestre sia
allo stesso periodo dello scorso 
anno. Il volume complessivo 
degli investimenti è perciò 
arrivato – riporta l’ultimo 
report di Cbre – a 3,6 miliardi 
di euro, in linea con quello 
del 2015.
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Professione Impiegato
Età 35 anni
Durata mutuo 15 anni
Importo mutuo 100mila euro

Valore immobile 200mila euro

TASSO VARIABILE (%)
Migliore

BANCA
DINAMICA

Medio

0,86 1,06
Rata 
mese € 592 € 601

TASSO FISSO (%)
Migliore

INTESA
SANPAOLO

Medio

1,45 1,87
Rata 
mese € 618 € 639

fonte: MutuiOnline
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finanziamenti a confronto

Il leasing batte il mutuo
per chi ha meno di 35 anni
Il vantaggio fiscale
premia i giovani con
un reddito inferiore
a 55mila euro annui

di Adriano Lovera

a Costi e durata simili a quelli del mutuo,
con una rata mensile un po' più leggera
(compensata però dalla rata finale). E so-
prattutto con un vantaggio fiscale notevole
in caso il contraente sia under 35. Sono le ar-
mi vincenti con cui sbarca sul mercato il “le-
asing abitativo”, formula di acquisto per la
prima casa introdotta con la Legge di Stabi-
lità 2016, che inizia a essere disponibile per
la clientela. Uno strumento che richiede co-
me unico requisito il reddito sotto i 55mila
euro, particolarmente indicato per quei
200mila under 35 (stime del Mef) che frui-
rebbero al 100% dell'agevolazione, ma po-
tenzialmente vantaggioso anche per il resto
della platea interessata, circa 830mila con-
tribuenti, per i quali però il vantaggio fiscale
si riduce della metà (vedi articolo a lato).

Gli istituti di credito si sono mossi a mac-
chia di leopardo e con strategie differenti.

Tra i leader del settore, Intesa Sanpaolo
non è per ora interessata a sviluppare il
prodotto. Preferisce spingere sul “mutuo
giovani” lanciato in primavera, che accor-
da per dieci anni il pagamento della sola
quota interessi. Unicredit, al contrario,
crede nel leasing ed è il più avanzato su
questo fronte, con un prodotto già in filiale
e con qualche centinaio di contratti già sot-
toscritti. Ma è della partita anche il gruppo
Bper (Banco popolare dell'Emilia Roma-
gna). «Entro fine luglio il leasing casa sarà
in tutte le filiali Bper Banca, Banco di Sar-
degna e Cassa di risparmio di Bra», dice
Stefano Esposito, consigliere delegato di
Bper Leasing, società che struttura il pro-
dotto. E in questo mese sono partite anche
molte Bcc di Iccrea Holding, ad esempio
Banca Sviluppo e Banca Laudense di Lodi.

Ma come funziona? E quanto può essere
una valida alternativa al mutuo? «Per
quanto riguarda le possibilità di ottenere
questo finanziamento non ci sono diffe-
renze sostanziali – spiega Corrado Piazza-
lunga, amministratore delegato di UniCre-
dit Leasing, società che fornisce la soluzio-
ne alla banca del gruppo – . L'istruttoria sul-
la potenziale solvibilità del cliente è la
stessa. Si valutano il reddito e la sostenibili-
tà della rata. L'unica condizione è che il ri-
chiedente non superi il limite di reddito
previsto dalla legge al momento della ri-
chiesta. I nostri impiegati possono calcola-

re rapidamente un preventivo sia di mutuo
sia di leasing e poi valutare la soluzione». 
Anche Bper promette di calcolare di fronte
al cliente, in tempo reale, i due tipi di finan-
ziamento per poi scegliere il più idoneo. A
livello di condizioni commerciali, Bper par-
tirà con una proposta a tasso fisso e una va-
riabile. Mentre Unicredit, per ora, è solo va-
riabile, anche se nei prossimi mesi aggiun-
gerà l'altra opzione. È Unicredit, che ha già
il prodotto sul campo, a fornire più dettagli
commerciali. Come tasso, il leasing costa
circa lo 0,2%-0,3% in più rispetto al mutuo.
«Ma è un costo ampiamente ripagato dal
vantaggio fiscale» secondo Piazzalunga. Il
leasing, inoltre, permette di avere una rata
mensile a regime un po' più bassa, dal mo-
mento che una parte importante del finan-
ziamento, intorno al 15-20%, non viene 
spezzettata in canoni mensili, ma si paga
con l'opzione finale di riscatto (la cosiddet-
ta maxi rata finale). «Ma questa non deve
spaventare – ragiona Gianluca De Candia,
direttore generale di Assilea, associazione
delle società di leasing –. Intanto, si presup-
pone che negli anni la carriera del cliente
evolva e a quel punto abbia più risorse a di-
sposizione. E comunque, se serve, l'impor-
to si può finanziare con un prestito. Da non
dimenticare, inoltre, che la detrazione fi-
scale accordata sull'opzione finale di ri-
scatto viene goduta interamente con la di-
chiarazione dei redditi di quell'anno, a dif-
ferenza di altri sgravi, come quelli su ri-
strutturazioni ed efficienza energetica, che
invece si spalmano su 5 o 10 anni».

Attenzione, però, al tipo di casa o appar-
tamento desiderati. Presso Unicredit, al-
meno in questo fase, l'oggetto del contratto
deve essere “finito”: niente acquisti “sulla
carta” dal cantiere. «Si può comprare dal
costruttore, ma solo nel caso di pezzi già
conclusi, con i requisiti di abitabilità soddi-
sfatti», ammette l'ad di UniCredit Leasing.
Per quanto riguarda le spese e le imposte, il
leasing non dà vantaggi, benché la società e
non il cliente risulti proprietaria dell'im-
mobile, fino al passaggio finale. «Le impo-
ste sull'abitazione acquisita in leasing sono
tutte a carico dell'utilizzatore, comprese le
spese condominiali e quelle di manuten-
zione ordinaria e straordinaria» aggiunge
Esposito di Bper Leasing. Solo vantaggi, 
quindi? Non proprio. Il leasing perde a livel-
lo di maggiore rigidità. Non sono previste
per ora ipotesi di “portabilità” a caccia di
un’offerta migliore, né di estinzione antici-
pata, operazioni che nel caso dei mutui si
possono fare gratis. «Inoltre, il mutuo sod-
disfa davvero l’esigenza dell’acquisto casa,
poiché il cliente esce dal notaio con un rogi-
to che gli conferisce la proprietà, mentre il
leasing somiglia di più a un affitto con ri-
scatto», secondo Stefano Rossini, ad di Mu-
tuisupermarket.it. E se un cliente volesse, a
un certo punto, passare da leasing a mutuo
o viceversa? «La disciplina non lo prevede
perché sono due tipi di contratto diversi –
spiega Esposito di Bper Leasing – e in ogni
caso, per chi ha accesso al leasing, il passag-
gio non conviene perché verrebbe meno
l'agevolazione fiscale».

© RIPRODUZIONE RISERVATA

le norme

Detrazioni
calcolate su
tutta la rata
a La legge di Stabilità 2016 (art. 1, comma
81, legge 28 dicembre 2015 n. 208) ha in-
trodotto il leasing abitativo e successiva-
mente, con la circolare 27/E/2016, le En-
trate hanno chiarito alcuni aspetti fiscali.

La formula immobiliare funziona come
un normale leasing, con una quota di anti-
cipo, di solito intorno al 20% dell'importo,
un piano di ammortamento a rate mensili
e un canone di riscatto finale che dà pieno
possesso del bene. Il leasing è riservato a
richiedenti che, al momento della stipula,
abbiano un reddito inferiore a 55mila eu-
ro annui. Se a quella data il cliente è sotto i
35 anni di età, viene riconosciuta una de-
trazione fiscale del 19% su un tetto massi-
mo di 8mila euro (quindi 1.520 euro mas-
simi di detrazione, il doppio rispetto al
mutuo), portato a 20mila sull'opzione fi-
nale di riscatto (quindi un massimo di
3.800 euro). Mentre per gli over 35 la de-
trazione massima annuale è come quella
dei mutui, cioè fino al 19% con un tetto di
4mila euro, mentre il tetto limite è ridotto
a 10mila sul riscatto finale. (la detrazione è
ridotta del 50%, su ciascun beneficiario,
anche nel caso di cointestazione del lea-
sing). La disciplina è valida sino al 31 di-
cembre 2020. Questo non significa che dal
2021 si perdono i benefici fiscali, ma che
fine 2020 rappresenta la finestra entro cui
accedere al beneficio (salvo proroghe).

Il vantaggio del leasing è che la detra-
zione si applica sull'intero importo della
rata e rimane costante lungo tutta la dura-
ta del finanziamento, mentre nei mutui si
applica solo sulla quota interessi e decre-
sce con il passare degli anni, consideran-
do la comune forma di ammortamento al-
la francese. Negli importi da portare in de-
trazione, in questo caso come nei mutui, si
possono comprendere anche gli oneri ac-
cessori, cioè i costi di stipula del contratto,
con esclusione degli eventuali costi di in-
termediazione e di assicurazione.

Quanto alla facoltà di sospendere il pa-
gamento delle rate, si può chiedere una
volta nel corso del finanziamento, per un
massimo di 12 mesi, solo in caso di perdita
del lavoro.Invece, per quanto una casisti-
ca non esista ancora, qualche problema
potrebbe sorgere quando si arrivi all'ipo-
tesi della risoluzione del contratto per
inadempimento da parte dell'utilizzato-
re. Per legge si può procedere anche allo
sfratto, come in un normale contratto
d'affitto, previo parere del giudice. Dopo-
diché, la società di leasing è tenuta a ven-
dere l'immobile o ricollocarlo ad altri con
un nuovo contratto. In caso di vendita, de-
ve restituire all'utilizzatore quanto rica-
vato, al netto dei canoni scaduti e non pa-
gati, dei canoni successivi, delle spese
condominiali sostenute e del costo di ri-
scatto finale. Il punto dolente è che, secon-
do la norma, se dalla cessione derivasse
invece un saldo negativo per la società di
leasing, è l'utilizzatore a dover rifondere
ad essa la differenza. Per questo il legisla-
tore ha prescritto l'obbligo per le società di
osservare «criteri di trasparenza e pubbli-
cità nella vendita e/o ricollocazione», per
evitare una “svendita” a prezzi più bassi
rispetto a quelli di mercato che causino un
esborso all'utilizzatore. – A. Lo.

© RIPRODUZIONE RISERVATA

trasparenza nelle transazioni

Acquisti più sicuri con gli agenti certificati

di Francesco Nariello

a Garantire nuovi standard di qualità e più 
trasparenza per i servizi offerti dagli agenti im-
mobiliari. Attraverso un percorso di formazio-
ne professionale certificato e la possibilità per i
clienti di conoscere in ogni momento le com-
petenze acquisite dai singoli operatori. In tem-

pi di crisi – e di irruzione sul fronte dell’inter-
mediazione immobiliare di competitor forti,
come le banche – diventa vitale offrire maggio-
ri garanzie di professionalità per abbattere il 
“muro di diffidenza” che spesso caratterizza 
l’approccio di chi si rivolge alle agenzie.
Un percorso finalizzato ad aumentare lo stan-
dard qualitativo nei confronti della clientela, e 
ad accendere i fari sui compiti degli agenti im-
mobiliari, è quello delineato da Fiaip, che «lan-
cerà entro settembre un sistema certificato in 
grado di rendere immediatamente riconosci-
bili le attività svolte dai professionisti e le loro 
qualifiche – spiega il presidente Paolo Righi – il
cliente deve percepire che, rivolgendosi ad 
un’agenzia, otterrà maggiori tutele».

Il progetto impostato da Fiaip, che si avvale del-
la collaborazione di un ente certificatore di ri-
lievo internazionale, si muove su due binari pa-
ralleli. Il primo è quello delle qualifiche profes-
sionali, attraverso la certificazione di un per-
corso formativo volontario (con corsi, esami e 
rilascio crediti) e la possibilità per il cliente di vi-
sionare online, in tempo reale, il bagaglio di 
competenze dell’agente. «L’obiettivo è attuare 
un cambio di paradigma – afferma Righi - per 
fare in modo che, prima ancora della casa, si 
scelga il professionista al quale rivolgersi». L’al-
tro fronte è quello delle procedure. Qui, ad esse-
re certificato sarà una sorta di “disciplinare” 
delle verifiche e delle attività di controllo che, in
linea con le regole europee, gli agenti devono 

condurre nella fase precontrattuale, allo scopo 
di informare adeguatamente i clienti sulla si-
tuazione dell’immobile: si tratta di aspetti cru-
ciali come la conformità edilizia ed urbanistica,
la corrispondenza tra stato dei luoghi e plani-
metrie catastali, l’attestazione energetica, le
pendenze condominiali. «Sono verifiche che 
buona parte degli operatori già svolge – osserva
Righi – ma che non erano mai state formalizza-
te e certificate. L’obiettivo, in prospettiva, è di 
realizzare un vademecum, con il coinvolgi-
mento del notariato, a cui dare la massima pub-
blicità e che metta in chiaro, in tutte le fasi, le at-
tività a garanzia di chi acquista un immobile».
Anche per Anama si tratta di azioni chiave per 
rilanciare il ruolo degli agenti: «Abbiamo iden-

tificato diversi obiettivi prioritari – afferma il 
presidente Paolo Bellini –: l’istituzione imme-
diata della formazione professionale continua;
l’obbligatorietà di incarico scritto agli operatori
con qualifica professionale, per evitare l’abusi-
vismo e tutelare i consumatori; il praticantato 
nel percorso di abilitazione; la creazione di uno
standard qualitativo per gli annunci online». 
Per Santino Taverna, numero uno di Fimaa, 
«occorre disciplinare per legge compiti e man-
sioni degli agenti; intanto, però, bisogna dare ai
professionisti la possibilità di accesso per via 
telematica alle schede catastali, con l’obiettivo 
di facilitare le verifiche dell’agente, che è il pri-
mo a poter rilevare incongruenze».
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età richiedente
33 anni

reddito
40.000 euro annui

valore immobile
180.000 euro

rendita catastale (categoria a2)
650 euro

valore catastale
75.075 euro

canone iniziale di leasing /
valore non coperto dal mutuo
20% (36.000 euro)

durata
25 anni

importo finanziamento
144.000 euro

tipo di acquisto
Prima casa

MutuoLeasing

IL CASO 

(*) Per semplicità di calcolo si ipotizza un tasso fisso fonte: simulazione tramite sistema di calcolo Assilea

spesa complessiva
(imposte + canoni - detrazioni)

STESSA IPOTESI CON CLIENTE OVER 35

213.568 euro

vantaggio 1.424 euro
a favore del mutuo

214.992 euro

tasso* 2,00%

imposte complessive 1.962 euro

rata mensile 610 euro

rata riscatto finale pari al 15% -

spesa complessiva lorda per canoni 219.105 euro

detrazioni irpef 7.498 euro

spesa complessiva
(imposte + canoni - detrazioni) 213.568 euro

vantaggio 

LA SIMULAZIONE

2,30%

3.600 euro

566 euro

27.000 euro

232.292 euro

36.195 euro

199.698 euro

13.870 euro
a favore del leasing

in misura fissa

base imponibile Valore catastale

imposta di registro 2%

imposta ipotecaria e catastale

imposte in sede di riscatto assenti

imposta sostituiva sull'importo 
del finanziamento 0,25%

LE IMPOSTE

Prezzo

1,50%

600 euro

assente

50 euro 50 euro

Strumenti a confronto

Simulazione di costi e trattamento fiscale per un caso di acquisto con leasing o mutuo

Il finanziamento ipotecario è però 
più flessibile grazie alla possibilità
di estinzione senza penali e surroga

Fiaip ricorre a un ente terzo 
per accertare le competenze
e renderle accessibili ai clienti


