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I dipartimenti real estate degli studi legali cercano nuove strade per affrontare il settore

Immobiliare retail. la crisi
rilancia la contrattualistica

Pagine a cura
p1 DuiLio Lur

a corsa all’apertura dei
centri commerciali si &
fermata bruscamen-
te. Dopo aver resistito
ai primi segnali della crisi,
Timmobiliare retail ne & sta-
to travolto negli ultimi anni,
costringendo cosi gli operato-
ri del settore a cercare nuove
strade per non
chiudere i batten-
ti. Dai canoni da
rinegoziare agli
spazi lasciati vuo-
ti dai negozi in
crisi, sono tante
le tematiche che
vedono coinvolti
gli studi legali su
questo fronte.

La chiusura
del canale bancario

Uno dei nodi piu difficili
da sciogliere oggi ¢ il legame
con gli istituti di credito. «I1
calo dei finanziamenti pesa
in maniera decisiva sul ral-
lentamento dello sviluppo di
nuovi centri com-
merciali», osserva
Luca Tiberi del-
lo studio Mon-
dini Rusconi.
«Questo perché
le banche si sono
fatte prudenti e
li concedono solo
alla presentazio-
ne dei contratti
stipulati con i
potenziali opera-
tori, in modo che
giormente garantiti».

Una situazione che si ag-
giunge al dilatamento delle
tempistiche per i progetti
iniziati e cantierizzati, an-
che laddove gia finanziati, in
attesa che venga completata
la commercializzazione.

Dello stesso avviso ¢ Fran-
cesca Tresoldi, associate di
Jones Day: «Le operazioni
di sviluppo sono
paralizzate dalle
difficolta nell’ac-
ceso al credito. 11
numero degli in-
vestimenti retail
si ¢ fortemente
ridimensionato.
Nel 2012 la con-
trazione é stata
superiore al 40%,
a causa di molti
fattori, come I'in-
certezza del sistema paese,
Timpossibilita di determinare
T'impatto dei costi non-recove-
rable sullinvestimento (I'Imu
& stata resa nota solo a fine
anno), nonché la difficolta di
reperire sul mercato prodotti
non over-rented. A quest’ultimo
riguardo, da tempo si assiste
a un processo di rinegozia-
zione al ribasso dei canoni di
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locazione/affitto da parte dei
principali player immobiliari
proprio al fine di ridurre i li-
velli di vacancy e morosita dei
propri portafogli e riequilibrar-
ne il rendimento».

La bilancia si sposta
a favore dei retailer

Claudio Cocuzza dello
Studio Cocuzza & Asso-
ciati annota
che, nell’attua-
le situazione di
mercato, si sta
producendo un
mutamento degli
equilibri: «I retai-
ler riguadagnano
posizioni rispetto
agli anni pre-
crisi, durante i
quali facevano la
fila per entrare
nei centri e venivano invita-
ti a “firmare in calce” (senza
trattative, ndr) gli standard
contrattuali dei centri. Oggi
questi ultimi stanno cercan-
do di cambiare il loro modello
di business, rivedono il mer-
chandise mix, puntano final-

mente anche sul-
la ristorazione.
Cosi si mostrano
molto piu fles-
sibili quando i
venditori chiedo-
no di fissare un
tetto alle spese
generali».
uanto ai ca-
noni, Tiberi rile-
va un differente
andamento in
base alla location, con i nego-
zi situati sulle vie principali
dello shopping «che registrano
prezzi rimasti sostanzialmen-
te invariati», mentre quelli
dei centri meno prestigiosi
«sono scesi intorno al 30% ri-
spetto ai massimi, con quote
anche superiori laddove c’e la
necessita di riempire i locali
rimasti vuoti».

Un colpo netto, dunque, per
gli operatori del
settore, che pro-
vano a limitare i
danni contenendo
gli investimenti
nelle iniziative
promozionali e
nella pubblicita.
Dello stesso av-
viso & Cocuzza,
per il quale «le
principali vie del
lusso sembrano
mantenere un forte interesse
per i retailer», mentre per la
maggior parte delle altre loca-
tion «& crisi nera».

La scelta tra affitto
e locazione di azienda

Quanto alla contrattuali-
stica, la scelta principale da
compiere & tra locazione e af-

fitto d’azienda. In questi casi
per Rocco Ferrari, partner
di Pavia e Ansaldo, respon-
sabile del dipartimento real
estate, «in linea di
principio sarebbe
sufficiente una
locazione, ma il
problema si pone
in quanto ancora
oggi per gestire un
negozio con super-
ficie superiore ai
250 metri quadri
di vendita & neces-
saria I'autorizza-
zione commerciale,
spesso non facil-
mente ottenibile dai comuni
(in particolare nei centri sto-
rici). Il proprietario dellim-
mobile quindi, per preservare
il valore dell'immobile stesso,
preferisce mantenere la tito-
larita dell’autorizzazione».
Cosi, affinché il gestore pos-
sa svolgere l'attivita di vendita,
diventa necessario stipulare un
contratto di affitto di azienda
con cui chi ha la disponibilita
di immobile e autorizzazione
concede tali beni in gestione.
«Da un lato questa scelta pre-
senta vantaggi per il locatore
(che, per esempio, alla scaden-
za del contratto non dovra ver-
sare I'indennita di avviamento
prevista in caso di locazione),
ma rende neces-
saria da parte sua I
la costituzione di
una vera e propria
azienda per evita-
re il rischio di una
riqualificazione
del contratto», ag-
giunge Ferrari.
«Anche se gli
schemi contrat-
tuali della loca-
zione e dell’affitto
d’azienda sono molto diversi»,
commenta Giorgio Mariani,
managing associate di Sim-
mons & Simmons, «<in ambi-
to retail non & raro imbattersi
in contratti di affitto che non
comportano la successione
nell’esercizio di un’impresa,
bensi nel godimento di un in-
sieme di beni solo potenzial-
mente idonei all’avviamento
di un’azienda. In questi casi,
la prevalenza dell’immobile
sugli altri beni puo legitti-
mare qualche dubbio sulla
qualificazione del contratto
come affitto di azienda rispet-
to allo schema della locazione
commerciale, che é soggetto a
limitazioni in materia di du-
rata e corrispettivo».
Tresoldi indica anche una
terza opzione contrattua-
le, quella dell’affidamento
di reparto: «Una figura non
tipizzata dal nostro Codice
Civile, ma nata dalla pras-
si, sulla base del quale & di
norma affidata la gestione
dei corner all'interno depart-
ment store. Diversamente
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dal ramo di azienda, il repar-
to non ha un’autorizzazione
amministrativa dedicata, ma
opera sulla base del via libera
relativo al piu
ampio negozio

in tema di loca-
zione/affitto di
ramo d’azienda,
la criticita piu
frequente at-
tiene al diritto di recesso del
conduttore che contrasta con
la necessita di continuita red-
dituale del locatore, come sot-
tolinea Rosamaria
Zuccaro, partner
di LS Roma. «In-
fatti, all'interesse
del conduttore di
poter recedere dal
contratto senza
vincoli temporali
a lungo termine, fa
da contraltare I'esi-
genza del locatore
di garanzia dei ca-
noni nel lungo pe-
riodo per l'accesso
al credito».

Posizioni non sempre facili
da ricomporre,
considerato che
«spesso vanno
considerate an-
che le garanzie
richieste dal-
la proprieta
per assicurarsi
I’adempimento
delle obbligazio-
ni assunte, non
ultima la corre-
sponsione dei ca-
noni». Di solito il proprietario,
per garantirsi, richiede una
fideiussione bancaria, che ha
sempre importi molto elevati,
superiori al canone annuale.

Meno burocrazia
per rilanciare il settore

Considerata la
complessita della
situazione, con
spazi enormi ri-
masti vuoti alla
luce della crisi,
non c’e da atten-
dersi una svolta
a breve. Al di la
della congiuntu-
ra negativa, poi,
I'Italia si trova a
fare i conti anche
con problemi strutturali, che
andrebbero affrontati quanto
prima per evitare che continu-
ino a penalizzare gli operatori
italiani nel confronto interna-
zionale. «Occorre incidere in
primo luogo sulla strada della
semplificazione, garantendo al
contempo la certezza dei tempi
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e degli esiti delle pratiche buro-
cratiche necessarie per ottenere
le varie autorizzazioni (permes-
so0 a costruire, autorizzazione al
commercio, prevenzione incen-
di, autorizzazione delle inse-

di cui & parte gne)», osserva Tiberi.
e da cui non &
separadto dal | nodi
punto di vista i ki
strutturale». delkey =5
Nella con- Una prassi commerciale in
trattualistica voga da tempo nel mercato

delle locazioni a uso commer-
ciale, specialmente dei brand
del lusso, consiste nel pattuire
un accordo in base al quale il
potenziale nuovo conduttore
acconsente a pagare una deter-
minata somma key money al
conduttore precedente a titolo
di compenso per lanticipata
risoluzione del
contratto. «Que-
sto riconosci-
mento», spiega
Barbara Calza,
di De Berti Jac-
chia Franchini
Forlani, «serve
a indennizzare
il conduttore
per il mancato
godimento dei
diritti derivanti
dagli anni rima-
nenti del contratto. Una prassi
commerciale rara nell’affitto
di ramo di azienda, mentre &
molto diffusa per i subentri
nei contratti di locazione, so-
prattutto dei negozi nelle vie
del lusso».

Di solito, il punto vendita che
intende aprire un’attivita in
una determinata zona, una vol-
ta scelta la location, individua il
conduttore che in quel momen-
to ha in locazione lo spazio com-
merciale cui & interessato, per
verificare la possibilita di su-
bentrare nello spazio commer-
ciale in tempi relativamente
brevi. «Una volta fatta questa
verifica, le parti stipulano un
accordo (una scrittura privata
definita nella prassi key-money
agreement)», precisa Calza,
«sospensivamente condiziona-
to al consenso del proprieta-
rio a stipulare un
nuovo contratto
di locazione con il
potenziale nuovo
conduttore inte-
ressato». Di solito,
a fronte del recesso
anticipato dal con-
tratto di locazione
da parte dell’at-
tuale condutto-
re, il potenziale
nuovo conduttore
corrisponde a quest’ultimo un
corrispettivo in denaro. .
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