
Sconti e regali, così le agenzie
cercano di vendere gli alloggi

I CASI. Ribassi sul prezzo certificati, tv color e auto in omaggio, colf per un anno

Antonello Trincia della Procest di Terni

LA REMAX IN CIFRE

Giuliano Campana costruttore a Brescia

SMART COME OPTIONAL
L’originale iniziativa di
promozione commerciale
varata dalla Ica Costruzioni
(insieme a un’agenzia locale)
per vendere alloggi a
Cassina de’ Pecchi (Milano):
a tutti un Tv color Lcd in
omaggio e per le villette
anche la Mercedes Smart

Riccardo Spagnoli, Cepa costruzioni (Fi)

LA CRISI Edilizia privata

S conti certificati
sul prezzo. Tv e
auto in omaggio.
Colf pagata per

un anno. L’opzione del ri-
scatto. Si moltiplicano le
iniziative per favorire la
vendita di alloggi, da mesi
in forte rallentamento.

GLI SCONTI
La maggiore promozio-

ne in corso è quella a firma

di Re/Max Italia che ha de-
ciso di replicare l’iniziativa
Saldi Immobiliari battezza-
ta nel 2008. Oltre 500 gli
immobili, localizzati in 14
regioni, su cui si applicano,
fino al 28 febbraio, sconti
dal 10 al 50 per cento. I
primi riscontri segnalano
un forte interesse da parte
del mercato. «Contiamo
20mila visitatori al giorno
sul nostro sito – sottolinea
Dario Castiglia, presiden-
te Re/Max Italia – il dop-

pio rispetto al 2008. Que-
st’anno, inoltre, ci sono
100 immobili a sconto in
più in vendita. E non esclu-
diamo di replicare l’iniziati-
va».

REGALI E OPTIONAL
Il “regalo” è una formu-

la che sta prendendo piede
soprattutto nel Nord Italia
dove per incoraggiare gli
acquisti e differenziarsi dai
concorrenti, alcune piccole
agenzie regalano beni e ser-
vizi di vario genere, dal te-
levisore al viaggio di noz-
ze, dall’abbonamento ai
mezzi pubblici alle pulizie
di casa. E più si acquista
(in termini di mq) e più si
viene “premiati”.

Auto in regalo, e non so-
lo, ad esempio per chi ac-
quista una delle quattro vil-
lette a schiera del costrutto-
re Sergio Trevisan, in
quel di Oriago di Mira al-
le porte di Venezia. Oltre
alla Ford C-Max, Trevisan

offre a scelta: un abbona-
mento annuale per due per-
sone per i mezzi pubblici
della tratta Oriago-Vene-
zia; le spese per una colla-
boratrice part time per un
anno; mille giocate al Supe-
renalotto; l’uso gratuito di
un piccolo terreno a orto.
«In realtà – fa notare Fran-
co Arosio, il presidente
della Fiaip (Federazione
italiana agenti immobiliari
professionali) – non è la
prima volta che si assiste a
iniziative di questo genere.
Nei momenti di crisi è tipi-
co ricorrere a promozioni,
ma certamente il fenomeno
sta crescendo».

CANONE E RISCATTO
Torna alla ribalta il ri-

scatto. Sirio Ventuno, pic-
cola agenzia di Cassina de’
Pecchi, in provincia di Mi-
lano, ha appena lanciato
un’iniziativa che prevede
la possibilità di acquistare
un appartamento a fronte

di un canone mensile per
poi riscattare l’immobile,
quando lo si ritiene più op-
portuno, nell’arco di 20 an-
ni.

«Su tutti gli appartamen-
ti in pronta consegna (sono
oltre 70 i cantieri in capo
all’agenzia, che lavora con
Ica Costruzioni, ndr) sarà
possibile stipulare un con-
tratto che prevede un accon-
to minimo e il pagamento
di un canone mensile. Do-
podiché l’appartamento po-
trà essere acquistato, con
regolare atto notarile, quan-
do si riterrà più opportu-
no», spiega Sonia Patrizia
Civati, amministratore del-
l’agenzia. Al momento del
compromesso l’acquirente
versa una sorta di cauzione
«che più che altro tutela da
eventuali danni materiali»,
puntualizza Civati. Conte-
stualmente il venditore tra-
sferisce all’acquirente il
mutuo in essere sull’appar-
tamento. E la parte non co-

perta da mutuo resta da sal-
dare al momento dell’atto
di compravendita «che po-
trà essere entro al massimo
venti anni». Per la piccola
agenzia l’iniziativa non è
la prima in ottica anti-crisi:
su tutti gli alloggi in
“catalogo” è attiva la pro-
mozione del Tv color Lcd.
E per due villette a schiera
da 180 mq a Cassina de’
Pecchi in palio c’è addirit-
tura una Mercedes Smart.

P er una nuova operazione
di edilizia residenziale –
racconta Antonello

Trincia, amministratore e tito-
lare della Procest di Terni –
una banca ci ha chiesto come
condizione di aver già pre-ven-
duto il 50% degli appartamenti.
Una condizione che, se è già
difficile in momenti di vacche
grasse, ora è veramente impossibile».

La Procest è un’impresa giovane, nata nel 1997
su iniziativa di due geometri allora 36enni, senza
aziende alle spalle. Oggi la società ha 30 dipen-
denti, nel 2007 ha fatturato 7,5 milioni di euro,
scesi nel 2008 a 6,7. Il suo raggio d’azione è in
prevalenza l’Umbria. «Negli ultimi tempi – spie-
ga Trincia – abbiamo aumentato la nostra attività
negli appalti e teniamo invece in stand-by le
iniziative immobiliari. Stiamo completando un
centro residenziale a Montecatini, intervento da
5,5 milioni di euro di cui tre milioni a debito
(55%), da Unicredit-Cariverona: abbiamo un po’
di invenduto, sì, ma non vogliamo fare sconti sul
prezzo e sono fiducioso che alla fine venderemo».

«Il problema – racconta Trincia – sono però le
nuove iniziative. Abbiamo già l’area e il permes-
so di costruire per un complesso residenziale a
Terni, 14 alloggi e 20 autorimesse, circa due
milioni di euro. Abbiamo parlato con diverse
banche. Ci dicono: «in questo momento siamo
molto attenti...,» oppure esplicitamente: «per ora
preferiamo non finanziare l’edilizia». E in un
caso ci hanno addirittura chiesto il 50% di contrat-
ti preliminari. Negli spread viaggiamo sul-
l’1,5-2%, contro lo 0,80% di soli sette-otto mesi
fa. Su Terni stiamo traccheggiando in attesa che
qualcosa si muova. Per fronteggiare la crisi biso-
gna comunque puntare sulla qualità». A.A.

Dalle banche richiesto
il 50% di pre-venduto

L’ edilizia è in un momento
difficile – racconta Giu-
liano Campana, ammi-

nistratore unico della Campana
Costruzioni e presidente dell’An-
ce di Brescia – ma io penso sia ora
di finirla di piangere. Ben venga,
tutto sommato, una maggiore selet-

tività da parte delle banche, se servirà a dare meno
soldi facili agli immobiliaristi e più attenzione a chi
sa puntare su qualità e innovazione».

È controcorrente la voce di questo imprenditore
bresciano, figlio del fondatore dell’impresa Arturo
(nel dopoguerra). «Oggi – spiega Giuliano Campa-
na – l’impresa fattura circa 20 milioni (quattro
all’estero, in Romania), ha 40 dipendenti e 130-140
operai nei cantieri. Siamo attivi soprattutto nella
costruzione in proprio, residenziale e terziaria».

«La crisi c’è, non c’è dubbio – ammette Campa-
na – e anche noi abbiamo dell’invenduto. Stiamo
realizzando un grande progetto a Brescia, il com-
plesso multifunzionale «Futura», con 17 piani di
cui tre interrati. Ormai è quasi terminato, ma il
40% è ancora in vendita; nei giorni scorsi abbiamo
aperto la struttura alle visite: sono venute 1.500
persone, ma la sensazione è che la gente in questo
momento preferisce non comprare, perché si aspet-
ta che i prezzi calino. Ma l’Italia non è la Spagna,
c’è ancora molta domanda insoddisfatta, eppure
alla fine saremo costretti ad abbassarli i prezzi».

«Le banche – prosegue – sono molto più seletti-
ve, ma non vedo da parte loro una chiusura genera-
le dei rubinetti. Tutto sommato ben venga una
maggiore selezione, che sta avvenendo da parte
degli istituti sia sulle imprese che sui progetti.
Vedo piuttosto una stretta più forte e pericolosa
sui mutui casa alle famiglie».

«Vado controcorrente:
la stretta ci voleva»

C edere un appartamento di
nuova costruzione, rima-
sto invenduto, a prezzi

scontati? «Io l’ho fatto un mese
fa – racconta Riccardo Spagnoli,
amministratore dell’azienda fio-
rentina di costruzioni Cepa – col
risultato che ora subirò l’accerta-
mento da parte dell’agenzia Entrate, visto che ho
venduto a un prezzo inferiore al cosiddetto “valore
normale”. Ma i criteri per calcolarlo sono stati
fissati in un periodo di espansione edilizia, e non
tengono dunque conto delle quotazioni attuali».

Il gruppo Cepa aveva completato la costruzione
di 50 appartamenti nel comune di Dicomano (Fi-
renze) alla metà del 2007. «Nel 2008 erano rimasti
ancora da vendere quattro-cinque appartamenti –
racconta Spagnoli – ma, con l’arrivo della crisi, il
mercato si è fermato. La decisione è stata quella di
abbassare i prezzi, e un mese fa abbiamo venduto
un appartamento a 120mila euro, anziché i 140mila
iniziali, dunque con un ribasso di circa il 15 per
cento. Questo prezzo però è inferiore al valore
normale, e dunque ora mi aspetto l’accertamento
fiscale, anche se spero che prevalga l’intelligenza».

All’orizzonte c’è poi un altro problema, per
chi è alle prese con il fenomeno dell’invenduto.
«Se passano quattro anni dalla fine dei lavori –
protesta Spagnoli, alla guida di Ance Firenze – le
imprese non possono più applicare l’Iva sulle ven-
dite immobiliari ma devono applicare l’imposta di
registro. La cosa sembra indifferente, ma l’Iva è
detraibile mentre l’imposta di registro no, e in un
momento di difficoltà non è certo d’aiuto. È per
questo che come Ance chiediamo il ripristino del-
l’Iva sulle cessioni immobiliari senza questo arco
temporale così stretto».

Appartamenti bloccati
Costretti a fare il -15%

LA PROMOZIONE

1996 Anno di nascita
del franchising
immobiliare

220 Le agenzie affilia-
te in Italia

1.300 Consulenti immo-
biliari, operativi
sul territorio

■ Riccardo
Spagnoli

DI MILA FIORDALISI

■ Giuliano
Campana

DI SILVIA PIERACCINI DI ALESSANDRO ARONA

■ Antonello
Trincia

■ Dario Castiglia, presidente Remax Italia
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R eggono ancora, nel 2008, i contratti di
finanziamento firmati dalla banche (fi-
nancial close) per operazioni di project

financing pubblici (1,9 miliardi di euro rispetto
a 1,2 dell’anno precedente), a differenza invece
del crollo registrato nei closing per opere priva-
te (da 25,1 a 5,8 miliardi).

È una delle informazioni che emergono dalla
Guida di Finlombarda agli operatori bancari,
operanti in Italia, con strutture specializzate nel
project financing. Si tratta di 33 istituti, 23
italiani e 10 stranieri, che hanno finora chiuso
contratti di financial close per 144,6 miliardi di
euro. Tra i contratti principali del 2008 quelli
per la linea 5 della metropolitana di Milano, una
seconda tranche dell’ospedale Niguarda, opere
dell’Autostrada dei Parchi, opere Satap, opere
idriche in Calabria e a Gorizia, oltre a finanzia-

menti a general contractor per la Pedemontana
lombarda e la Salerno-Reggio.
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MISURE PREMIALI

Bologna, piano
a metà
aspettando
il sindaco

PROGETTI FINANZIATI NEL 2008

INTERNET

URBANIZZAZIONE:
LA SENTENZA TAR

Commenta le scelte di
Governo e Regioni:
edilizia@ilsole24ore.com

Formazione,
l’arma coop
Intesa innovativa
tra le imprese coope-
rative dell’edilizia e
il sindacato. Le co-
op investiranno nel-
la formazione del personale delle realtà
più in crisi per garantire la riconversio-
ne. Apripista Unieco che ha pronto un
piano di assunzioni e di formazione
fino al 2012.

SERVIZI A PAGINA 12

Roma, cubature alle imprese
per realizzare le metropolitane
Per fare le metropolitane, Roma, rima-
sta senza fondi, cerca strade alternati-
ve. Tra le ipotesi: elevare la quota di
project financing e cubature premio per
le imprese che realizzeranno le linee.

SERVIZIO A PAGINA 10

Milleproroghe, rinvio sicuro
per le norme tecniche
Con la fiducia della Camera si appresta
a diventare legge il decreto milleproro-
ghe che ha rinviato di un anno l’entrata
in vigore delle norme tecniche e ha
tagliato i compensi degli arbitri.

UVA A PAGINA 11

Bari manda in gara la sede
del Consiglio regionale
A Bari va in gara la nuova sede del
consiglio regionale. L’opera, progettata
dallo Studio Valle, ha un valore di 59,6
milioni. Intanto ad Altamura la parigi-
na Citelum si presenta come promotore
per l’illuminazione pubblica.

LERBINI A PAGINA 14

Viaggio nella crisi regione per regione: alloggi invenduti e credito difficile

Senza le grandi trasformazioni

A ncora una volta le
prime, concrete, ri-

sposte alla drammatica
crisi che sta attraversan-
do anche il settore delle
costruzioni non arrivano
dal Governo centrale ma
dal dinamismo delle Re-
gioni. Proprio da quel Ve-
neto che, come abbiamo
scritto più volte è l’epi-
centro di questa crisi.

Dopo il piano per ac-
quistare gli alloggi in-
venduti, ora è la volta di
un programma di picco-
le opere, subito cantiera-
bili, che è esattamente
quello che l’Ance va
chiedendo da mesi al Go-
verno. Anche Trento nel
piano annuale ha previ-
sto un capitolo per i mi-
crointerventi.

Ma la nostra inchiesta
dimostra che la situazio-
ne è gravissima su tutto
il territorio nazionale.
Non basta quindi un pia-
no veneto o trentino. Ser-
vono misure forti e coe-
renti, uguali per tutto il
territorio nazionale.

Project financing, dati in milioni di euro

Decreto Milleproroghe
Il testo definitivo
Lavoro in edilizia
La congiuntura Fillea-Cgil
La crisi a Roma
I dati sul crollo dei bandi
I quesiti
Le risposte degli esperti
Cooperative
L’intesa per la formazione

COMMENTI E NORME

Su
pp

le
m

en
to

 a
l n

um
er

o 
od

ie
rn

o 
de

 “
Il

 S
ol

e-
24

 O
re

 E
di

li
zi

a 
e 

te
rr

it
or

io
”

 -
 P

os
te

 I
ta

li
an

e 
Sp

ed
. i

n 
A

.P
. -

 D
.L

. 3
53

/2
00

3 
co

nv
. i

n 
L

.4
6/

20
04

, a
rt

. 1
, c

om
m

a 
1,

 D
C

B
 R

om
a

Già deciso dalla Giunta un piano straordinario di sostegno al settore basato sui piccoli cantieri

Veneto apripista sulle mini-opere

Pf, chi conta nelle banche

I l Veneto brucia tutti sul
tempo e vara un piano an-
ti-crisi a sostegno dell’edi-
lizia e dell’occupazione.

La giunta Galan ha stanziato
120 milioni di euro destinati a
un piano di piccole opere, subi-
to cantierabili e quindi in grado
di dare immediato sostegno al
Pil regionale. Proprio come i
costruttori dell’Ance chiedono
al Governo a livello nazionale.
È previsto addirittura un pre-
mio per i Comuni che riusciran-
no a spendere velocemente i
soldi: otterranno il 10% di risor-
se in più. La maggior parte dei
lavori potrà andare a trattativa
privata, grazie alla nuova soglia
dei 550mila euro. Sulla stessa

scia si era ancora prima inserita
la Provincia di Trento, con un
piano di piccole opere da circa
70 milioni di euro.

La crisi dell’edilizia morde

comunque in tutta Italia, come
dimostra il “viaggio” compiuto
da «Edilizia e Territorio» que-
sta settimana. Le imprese sono
afflitte dal blocco del credito da
parte delle banche e dai ritardi
nei pagamenti da parte della
Pa; gli alloggi restano invendu-
ti, gli appalti sono in forte calo
in alcune aree del Paese.

Fillea-Cgil denuncia un calo
già in atto del 10% degli occu-
pati in varie regioni, principal-
mente a causa del blocco delle
opere pubbliche, e per il 2009
fa una previsione durissima:
nelle costruzioni sono a rischio
250mila posti di lavoro.

SERVIZI ALLE PAGINE 2 E 3

FORUM

www.ediliziaterritorio.
ilsole24ore.com

PROTAGONISTI

IN «NORME E COMMENTI»

@

Piano anti-crisi,
Governatori
più reattivi
del Governo

Nel 2008 finanziamenti bancari in crescita, timori sul 2009

Q uello appena adottato dal Comune di Bologna, e
in approvazione definitiva entro aprile/maggio, è
un piano operativo (Poc) concreto e fattibile, con

accordi preventivi già firmati con gli operatori privati
per realizzare i progetti urbanistici previsti. Ma restano
per ora fuori dal Poc le grandi aree di trasformazione
previste dal piano strutturale (Psc), quelle ex ferroviarie
e quelle demaniali, ma anche Nuova Corticella, San
Lazzaro e San Vitale, che per vari motivi non sono
ancora “mature” e il cui esame è rimandato all’ammini-
strazione che succederà a quella di Sergio Cofferati a
metà giugno.

A partire subito sono le aree Bolognina est, Masseren-
ti e Croce del Biacco, per un totale di 277mila mq di
territorio e una superficie lorda di 158mila mq.

GIGLIOLI A PAGINA 8

120 MILIONI
Destinati alle piccole ope-
re dalla Regione Veneto

10%
Risorse premiali per i Co-
muni che appaltano velo-
cemente
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Sconti e regali, così le agenzie
cercano di vendere gli alloggi

I CASI. Ribassi sul prezzo certificati, tv color e auto in omaggio, colf per un anno

Antonello Trincia della Procest di Terni

LA REMAX IN CIFRE

Giuliano Campana costruttore a Brescia

SMART COME OPTIONAL
L’originale iniziativa di
promozione commerciale
varata dalla Ica Costruzioni
(insieme a un’agenzia locale)
per vendere alloggi a
Cassina de’ Pecchi (Milano):
a tutti un Tv color Lcd in
omaggio e per le villette
anche la Mercedes Smart

Riccardo Spagnoli, Cepa costruzioni (Fi)

LA CRISI Edilizia privata

S conti certificati
sul prezzo. Tv e
auto in omaggio.
Colf pagata per

un anno. L’opzione del ri-
scatto. Si moltiplicano le
iniziative per favorire la
vendita di alloggi, da mesi
in forte rallentamento.

GLI SCONTI
La maggiore promozio-

ne in corso è quella a firma

di Re/Max Italia che ha de-
ciso di replicare l’iniziativa
Saldi Immobiliari battezza-
ta nel 2008. Oltre 500 gli
immobili, localizzati in 14
regioni, su cui si applicano,
fino al 28 febbraio, sconti
dal 10 al 50 per cento. I
primi riscontri segnalano
un forte interesse da parte
del mercato. «Contiamo
20mila visitatori al giorno
sul nostro sito – sottolinea
Dario Castiglia, presiden-
te Re/Max Italia – il dop-

pio rispetto al 2008. Que-
st’anno, inoltre, ci sono
100 immobili a sconto in
più in vendita. E non esclu-
diamo di replicare l’iniziati-
va».

REGALI E OPTIONAL
Il “regalo” è una formu-

la che sta prendendo piede
soprattutto nel Nord Italia
dove per incoraggiare gli
acquisti e differenziarsi dai
concorrenti, alcune piccole
agenzie regalano beni e ser-
vizi di vario genere, dal te-
levisore al viaggio di noz-
ze, dall’abbonamento ai
mezzi pubblici alle pulizie
di casa. E più si acquista
(in termini di mq) e più si
viene “premiati”.

Auto in regalo, e non so-
lo, ad esempio per chi ac-
quista una delle quattro vil-
lette a schiera del costrutto-
re Sergio Trevisan, in
quel di Oriago di Mira al-
le porte di Venezia. Oltre
alla Ford C-Max, Trevisan

offre a scelta: un abbona-
mento annuale per due per-
sone per i mezzi pubblici
della tratta Oriago-Vene-
zia; le spese per una colla-
boratrice part time per un
anno; mille giocate al Supe-
renalotto; l’uso gratuito di
un piccolo terreno a orto.
«In realtà – fa notare Fran-
co Arosio, il presidente
della Fiaip (Federazione
italiana agenti immobiliari
professionali) – non è la
prima volta che si assiste a
iniziative di questo genere.
Nei momenti di crisi è tipi-
co ricorrere a promozioni,
ma certamente il fenomeno
sta crescendo».

CANONE E RISCATTO
Torna alla ribalta il ri-

scatto. Sirio Ventuno, pic-
cola agenzia di Cassina de’
Pecchi, in provincia di Mi-
lano, ha appena lanciato
un’iniziativa che prevede
la possibilità di acquistare
un appartamento a fronte

di un canone mensile per
poi riscattare l’immobile,
quando lo si ritiene più op-
portuno, nell’arco di 20 an-
ni.

«Su tutti gli appartamen-
ti in pronta consegna (sono
oltre 70 i cantieri in capo
all’agenzia, che lavora con
Ica Costruzioni, ndr) sarà
possibile stipulare un con-
tratto che prevede un accon-
to minimo e il pagamento
di un canone mensile. Do-
podiché l’appartamento po-
trà essere acquistato, con
regolare atto notarile, quan-
do si riterrà più opportu-
no», spiega Sonia Patrizia
Civati, amministratore del-
l’agenzia. Al momento del
compromesso l’acquirente
versa una sorta di cauzione
«che più che altro tutela da
eventuali danni materiali»,
puntualizza Civati. Conte-
stualmente il venditore tra-
sferisce all’acquirente il
mutuo in essere sull’appar-
tamento. E la parte non co-

perta da mutuo resta da sal-
dare al momento dell’atto
di compravendita «che po-
trà essere entro al massimo
venti anni». Per la piccola
agenzia l’iniziativa non è
la prima in ottica anti-crisi:
su tutti gli alloggi in
“catalogo” è attiva la pro-
mozione del Tv color Lcd.
E per due villette a schiera
da 180 mq a Cassina de’
Pecchi in palio c’è addirit-
tura una Mercedes Smart.

P er una nuova operazione
di edilizia residenziale –
racconta Antonello

Trincia, amministratore e tito-
lare della Procest di Terni –
una banca ci ha chiesto come
condizione di aver già pre-ven-
duto il 50% degli appartamenti.
Una condizione che, se è già
difficile in momenti di vacche
grasse, ora è veramente impossibile».

La Procest è un’impresa giovane, nata nel 1997
su iniziativa di due geometri allora 36enni, senza
aziende alle spalle. Oggi la società ha 30 dipen-
denti, nel 2007 ha fatturato 7,5 milioni di euro,
scesi nel 2008 a 6,7. Il suo raggio d’azione è in
prevalenza l’Umbria. «Negli ultimi tempi – spie-
ga Trincia – abbiamo aumentato la nostra attività
negli appalti e teniamo invece in stand-by le
iniziative immobiliari. Stiamo completando un
centro residenziale a Montecatini, intervento da
5,5 milioni di euro di cui tre milioni a debito
(55%), da Unicredit-Cariverona: abbiamo un po’
di invenduto, sì, ma non vogliamo fare sconti sul
prezzo e sono fiducioso che alla fine venderemo».

«Il problema – racconta Trincia – sono però le
nuove iniziative. Abbiamo già l’area e il permes-
so di costruire per un complesso residenziale a
Terni, 14 alloggi e 20 autorimesse, circa due
milioni di euro. Abbiamo parlato con diverse
banche. Ci dicono: «in questo momento siamo
molto attenti...,» oppure esplicitamente: «per ora
preferiamo non finanziare l’edilizia». E in un
caso ci hanno addirittura chiesto il 50% di contrat-
ti preliminari. Negli spread viaggiamo sul-
l’1,5-2%, contro lo 0,80% di soli sette-otto mesi
fa. Su Terni stiamo traccheggiando in attesa che
qualcosa si muova. Per fronteggiare la crisi biso-
gna comunque puntare sulla qualità». A.A.

Dalle banche richiesto
il 50% di pre-venduto

L’ edilizia è in un momento
difficile – racconta Giu-
liano Campana, ammi-

nistratore unico della Campana
Costruzioni e presidente dell’An-
ce di Brescia – ma io penso sia ora
di finirla di piangere. Ben venga,
tutto sommato, una maggiore selet-

tività da parte delle banche, se servirà a dare meno
soldi facili agli immobiliaristi e più attenzione a chi
sa puntare su qualità e innovazione».

È controcorrente la voce di questo imprenditore
bresciano, figlio del fondatore dell’impresa Arturo
(nel dopoguerra). «Oggi – spiega Giuliano Campa-
na – l’impresa fattura circa 20 milioni (quattro
all’estero, in Romania), ha 40 dipendenti e 130-140
operai nei cantieri. Siamo attivi soprattutto nella
costruzione in proprio, residenziale e terziaria».

«La crisi c’è, non c’è dubbio – ammette Campa-
na – e anche noi abbiamo dell’invenduto. Stiamo
realizzando un grande progetto a Brescia, il com-
plesso multifunzionale «Futura», con 17 piani di
cui tre interrati. Ormai è quasi terminato, ma il
40% è ancora in vendita; nei giorni scorsi abbiamo
aperto la struttura alle visite: sono venute 1.500
persone, ma la sensazione è che la gente in questo
momento preferisce non comprare, perché si aspet-
ta che i prezzi calino. Ma l’Italia non è la Spagna,
c’è ancora molta domanda insoddisfatta».

«Le banche – prosegue – sono molto più seletti-
ve, ma non vedo da parte loro una chiusura genera-
le dei rubinetti. Tutto sommato ben venga una
maggiore selezione, che sta avvenendo da parte
degli istituti sia sulle imprese che sui progetti.
Vedo piuttosto una stretta più forte e pericolosa
sui mutui casa alle famiglie».

«Vado controcorrente:
la stretta ci voleva»

C edere un appartamento di
nuova costruzione, rima-
sto invenduto, a prezzi

scontati? «Io l’ho fatto un mese
fa – racconta Riccardo Spagnoli,
amministratore dell’azienda fio-
rentina di costruzioni Cepa – col
risultato che ora subirò l’accerta-
mento da parte dell’agenzia Entrate, visto che ho
venduto a un prezzo inferiore al cosiddetto “valore
normale”. Ma i criteri per calcolarlo sono stati
fissati in un periodo di espansione edilizia, e non
tengono dunque conto delle quotazioni attuali».

Il gruppo Cepa aveva completato la costruzione
di 50 appartamenti nel comune di Dicomano (Fi-
renze) alla metà del 2007. «Nel 2008 erano rimasti
ancora da vendere quattro-cinque appartamenti –
racconta Spagnoli – ma, con l’arrivo della crisi, il
mercato si è fermato. La decisione è stata quella di
abbassare i prezzi, e un mese fa abbiamo venduto
un appartamento a 120mila euro, anziché i 140mila
iniziali, dunque con un ribasso di circa il 15 per
cento. Questo prezzo però è inferiore al valore
normale, e dunque ora mi aspetto l’accertamento
fiscale, anche se spero che prevalga l’intelligenza».

All’orizzonte c’è poi un altro problema, per
chi è alle prese con il fenomeno dell’invenduto.
«Se passano quattro anni dalla fine dei lavori –
protesta Spagnoli, alla guida di Ance Firenze – le
imprese non possono più applicare l’Iva sulle ven-
dite immobiliari ma devono applicare l’imposta di
registro. La cosa sembra indifferente, ma l’Iva è
detraibile mentre l’imposta di registro no, e in un
momento di difficoltà non è certo d’aiuto. È per
questo che come Ance chiediamo il ripristino del-
l’Iva sulle cessioni immobiliari senza questo arco
temporale così stretto».

Appartamenti bloccati
Costretti a fare il -15%

LA PROMOZIONE

1996 Anno di nascita
del franchising
immobiliare

220 Le agenzie affilia-
te in Italia

1.300 Consulenti immo-
biliari, operativi
sul territorio

■ Riccardo
Spagnoli

DI MILA FIORDALISI

■ Giuliano
Campana

DI SILVIA PIERACCINI DI ALESSANDRO ARONA

■ Antonello
Trincia

■ Dario Castiglia, presidente Remax Italia
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