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Acquisti immobiliari. Lo stimolo fiscale attira persone con ingenti 
patrimoni che vogliono vivere in Italia in luoghi trendy come la Val di Noto

La flat tax alza l’appeal 
di Sicilia e Toscana
Paola Dezza

S
pazia dalle ville “pied
dans l’eau” del lago di
Como agli apparta-
menti affrescati di
Venezia affacciati sul
Canal Grande e alle

antiche dimore siciliane soprat-
tutto della zona della Val di Noto.
È la fotografia che ha scattato
Sotheby’s sulle preferenze degli
acquisti dei compratori interna-
zionali che scelgono oggi l’Italia
come meta di investimento immo-
biliare. «Si tratta di Ultrahigh net
worth individual con ampie possi-
bilità di spesa - spiega Diletta
Giorgolo, responsabile vendite per
il Centro e il Sud Italia di Italy
Sotheby’s International Realty -. Il
momento è effervescente perché
arrivano molti acquirenti attirati
dalla Flat tax (decisa nel 2017, una
tassa fissa di 100mila sul reddito
di chi sceglie di vivere in Italia,
ndr), acquirenti che senza tale
agevolazione non comprebbero in
Italia». E dove si dirigono? «Scel-
gono Milano e Roma, il lago di Co-
mo - continua -. Abbiamo appena
venduto una dimora da dieci mi-
lioni di euro nella zona di Laglio a
una coppia che risiede in Svizzera.
La Flat tax ha aiutato anche a ven-
dere a Roma case che erano sul
mercato da un po’di tempo».

In generale gli oggetti acquista-
ti o ricercati sono ville che supera-
no i dieci milioni di euro e arriva-
no, come la dimora venduta a un
acquirente cinese nella zona di Ve-
nezia, a 20 milioni. La vivacità del-

la domanda spinge pertanto i pro-
prietari che vogliono vendere a ri-
strutturare le case e poi metterle
sul mercato già in ordine. Anche
perché l’acquirente straniero
spesso non vuole o non ha tempo
di mettersi a seguire una ristruttu-
razione. E una casa ristrutturata si
vende a prezzi più alti. «Tra l’altro
in questo momento si può contare
su una serie di bonus fiscali che
abbattono la spesa» dice Giorgolo.

Tornando alle zone ambite sale
nelle preferenze la Sicilia. «Molti
acquirenti, stranieri e italiani,
puntano alla Val di Noto in parti-
colare, guardando la stessa Noto,
Ragusa e Scicli - sottolinea Gior-
golo -. Qui si possono acquistare
masserie e castelli dai 5 milioni di
euro in su. È una moda nata con
l’arrivo della famiglia Valsecchi,
che ha attirato tanti stranieri
amanti dell’arte. La Sicilia è oggi
un posto trendy». Dove alcuni pri-
ma si affidano all’affitto di case di
lusso per testare la zona e poi pas-
sano all’acquisto. 

I numeri restano contenuti, la
Flat tax non ha stravolto il merca-
to, ma sono numeri che in un mer-
cato extralusso si fanno notare.

I primi acquirenti sono francesi
e americani. I primi in particolare
si rifugiano in Italia dove le tasse
sono inferiori, basta pensare alla
pesante tassa di successione che
vige nel Paese d’Oltralpe proprio
per il passaggio delle case ai pro-
pri eredi. «Una coppia francese ha
acquistato un boutique hotel a Ca-
pri - conclude -, che potrebbe di-
ventare una villa o restare un pic-

colo hotel nel quale ospitare gli
amici. Altri acquistano ville da
mettere a reddito». 

Chi sceglie Roma vuola la vista
sulla città antica o barocca e
quindi punta ad appartamenti nel
centro storico che abbiano lo
charme tipico romano. 

Secondo il network internazio-
nale Knight Frank sono diverse le
aree di interesse per comprare nel
nostro Paese, ma la Toscana su
tutte offre diverse possibilità, da
Firenze - dove sono presenti
scuole internazionali - a Lucca e
Pisa. «Piace sempre Venezia, ma
anche Como che sta salendo nelle
lista delle preferenze - dice Kate
Everett-Allen, partner Residential
research di Knight Frank -. Anche
le Dolomiti raccolgono interes-
se». Tanto più che, anche secondo
Knigh Frank, in Italia i valori sono
ancora del 30% sotto il picco di
qualche anno fa. 

E all’estero? «Molti mercati
hanno registrato un aumento dei
prezzi, ma oggi la debolezza del-
l’economia ha un impatto anche
sul sentiment di chi vorrebbe inve-
stire nel real estate - dice Everett-
Allen -. Parigi, Berlino, Madrid, Li-
sbona sono le città che nel 2020
attireranno capitali. A Parigi pre-
vediamo che i valori salgano del 7%
nel 2020, perché la città è quasi a
buon mercato rispetto ad altri cen-
tri internazionali come Honk Kong
e Londra. I compratori internazio-
nali riconoscono questa caratteri-
stica di Parigi. Ma anche Berlino
vedrà salire i prezzi del 5%».
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Social Impact

Quel ponte 
che lega 
educazione
e imprese

Daniela Russo 

Le conseguenze della rivolu-
zione 4.0 non sono destina-
te a trasformare solo l’indu-
stria manifatturiera. Anche

il mondo dell’educazione è chia-
mato a raccogliere sfide relative a
competenze e accesso a tecnologie
capaci di favorire l’incontro tra do-
centi e alunni. Tra il 2005 e il 2016
la spesa pubblica dei Paesi Ocse de-
dicata all’istruzione è cresciuta in
media del 18 per cento. Per l’Onu il
diritto all’istruzione di qualità è il 
quarto degli obiettivi da raggiun-
gere entro il 2030: oggi 1 bambino
su 5 tra i 6 e i 17 anni non va a scuola.
Per raggiungere questo goal, però,
le stime del Palazzo di Vetro preve-
dono la necessità di investimenti 
pari a 190 miliardi di dollari l’anno.
All’istruzione di base è fondamen-
tale affiancare percorsi dedicati a 
materie strategiche come econo-
mia e impresa. 

Va in questa direzione il lavoro
svolto in 122 Paesi dai 450mila vo-
lontari d’azienda della rete Junior
Achievement (JA), organizzazione
non profit internazionale dedicata
all’educazione economico-im-
prenditoriale nella scuola. Per il
presidente di JA Italia, Antonio 
Perdichizzi, l’obiettivo dei prossi-
mi 5 anni sarà «raggiungere con i
nostri progetti il 7% della popola-
zione in età scolare, che in Italia
significa 500mila studenti e stu-

dentesse. Vogliamo fare la diffe-
renza ed essere sempre più incisi-
vi nel ridurre la dispersione scola-
stica e il gap tra scuola e mondo la-
vorativo». Tra le iniziative
principali portate avanti da Junior
Achivement c’è il programma di
educazione imprenditoriale “Im-
presa in Azione”, che lo scorso an-
no ha coinvolto 692 classi, per un
totale di quasi 14.000 ragazze e ra-
gazzi delle scuole suoriori che 
hanno sviluppato il proprio pro-
getto imprenditoriale, grazie al 
supporto di aziende con Citi , Cre-
dit Suisse , JPMorgan, ABB. 

Dall’analisi di Human Foun-
dation finalizzata a comprendere
l’impatto sociale del programma
è emerso che il ritorno dell’inve-
stimento è pari a 4,30 euro per
ogni euro speso per gli studenti e
a 2,46 euro per i volontari. Per il
74% dei ragazzi, il programma è
uno stimolo a proseguire gli stu-
di dopo il diploma e nel 59% dei
casi uno strumento per accresce-
re le competenze finanziarie di
base. L’approccio educativo pro-
mosso da JA Italia si basa su un
modello progressivo che accom-
pagna i ragazzi dalle scuole ma-
terne all’Università. 

In Italia il 12,5% di bambini e ra-
gazzi vive in povertà assoluta, ol-
tre la metà non legge un libro, qua-
si 1 su 3 non usa internet e più del
40% non fa sport. Con Prioritalia,
JA Italia ha dato vita a Kidsville,
progetto di educazione alla citta-
dinanza responsabile dedicato ai
bambini tra i 5 e i 7 anni. Crescere
che Impresa!, invece, è il program-
ma didattico gratuito di educazio-
ne imprenditoriale e alfabetizza-
zione finanziaria per i ragazzi tra
gli 11 e i 14 anni, realizzato con il
Gruppo Mediobanca (nel 2019 
quasi 9mila studenti coinvolti) . 

Tra le numerose attività dell’or-
ganizzazione, anche il ruolo di 
partner tecnico per l’autoimpren-
ditorialità di Green Jobs: progetto
nato da Fondazione Cariplo, che 
oggi coinvolge altre 8 Fondazioni
di origine bancaria aderenti al-
l’ACRI - Associazione di Fondazio-
ni e di Casse di Risparmio. L’obiet-
tivo è promuovere lo sviluppo delle
competenze trasversali sempre 
più richieste dalla green economy.
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Fiduciarie al giro di boa 

Più interlocutori 
a tutela dei patrimoni
—Continua da pagina 29

La Banca d’Italia avvia la con-
sultazione relativa alle dispo-
sizioni sulle segnalazioni sta-
tistiche periodiche istituite, a

partire dal 1° gennaio 2021, per le so-
cietà fiduciarie iscritte all’Albo previ-
sto dall’articolo 106 del Testo Unico
Bancario. La strada è quella della tra-
sparenza e della vigilanza a scopo
preventivo dell’uso del sistema fi-
nanziario per riciclaggio e finanzia-
mento del terrorismo, in linea con
quanto previsto dalla normativa eu-
ropea. Diverse le novità normative 
che avranno effetti destinati a incide-
re sul futuro del settore. Tra questi, il
riconoscimento della possibilità per
le fiduciarie di offrire servizi più in-
novativi, come l’account aggrega-
tion. A porre l’accento sulla direzione
del comparto è Fabrizio Vedana, vice
direttore di Unione Fiduciaria, che ri-
percorre anche le prime tappe di que-
sta trasformazione. 

L’esigenza di dotarsi di modelli
organizzativi strutturati è frutto della
normativa 141/2010 con la necessità
«per le fiduciarie controllate da ban-
che o intermediari, o con capitale su-
periore ai 100mila euro, di iscriversi
al registro della Banca d’Italia. – spie-
ga Vedana - Sono 39 quelle iscritte, il
12% dei totale, e amministrano oltre
il 90% delle masse complessive». Tra
i temi caldi c’è anche il completa-
mento del recepimento della V diret-
tiva antiriciclaggio Ue, che amplia il
numero di soggetti con accesso alle 
informazioni contenute nei registri
dei titolari effettivi. Per Vedana: «La
bozza di decreto introduce un ele-
mento positivo: la possibilità per i ti-
tolari effettivi di opporsi all’accesso
da parte di soggetti non qualificati».

La forma definitiva del decreto
giocherà un ruolo determinante per
le fiduciarie. «Molto dipenderà dalle
limitazioni imposte all’accesso al re-
gistro – commenta Eriprando Guer-

ritore, partner Gatti Pavesi Bianchi –
e dalla complessità della procedura
per la disclosure. Il decreto non è sta-
to ancora emanato, mentre altri paesi
europei, come il Lussemburgo, han-
no già istituito il registro. È un tema
delicato, che mette in gioco la natura
stessa delle fiduciarie». La totale tra-
sparenza dei beneficiari potrebbe 
minare il settore, chiamato a una tra-
sformazione per contrastare gli ef-
fetti delle nuove norme. «Si potrebbe
ipotizzare, una maggiore focalizza-
zione verso le attività di gestione pa-
trimoniale “dinamiche” sostanzial-
mente assimilabili a quelle di una 
Sim», spiega Guerritore. 

L’introduzione delle nuove proce-
dure previste in materia di antirici-
claggio e relativi presidi organizzati-
vi in recepimento delle normative Ue
comporteranno da un lato un aggra-
vio di costi operativi e dall’altro una
possibile consistente riduzione dei
mandati aventi a oggetto le parteci-
pazioni societarie. Ne è convinto Pa-
olo Cappugi, amministratore delega-
to di Spadif, che aggiunge: «Questo
porterà a un ulteriore processo di
concentrazione delle realtà fiduciarie
in Italia, rendendo urgente un nuovo
indirizzo strategico, sempre più ri-
volto a fornire servizi di supporto a
famiglie di imprenditori nell’orga-
nizzazione, protezione e trasmissio-
ne del patrimonio alle generazioni 
successive e diretto a sviluppare più
servizi di assistenza nelle operazioni
straordinarie che riguardano le 
aziende familiari. In questo contesto
le attività di family office e trust sono
complementari al nuovo indirizzo
strategico per le fiduciarie. Tale pro-
cesso comporterà anche una mag-
giore focalizzazione delle fiduciarie
di gruppi bancari a supporto delle
proprie strutture di private banking,
come Spafid sta facendo con Medio-
banca Private Banking e CheBanca!».

—Daniela Russo
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14mila
I ragazzi coinvolti 
Da Junior Achievement 
nel programma “Impresa 
in Azione” nel 2019 

IN ITINERE, IL MULTIFAMILY DI LUCA CARAMASCHI 

WMAssociati
Per ora è solo una management 
company ma il progetto al quale 
lavora da quasi un anno Luca 
Caramaschi, ex capo di Deutsche 
Bank WM e Indosuez PB, con un 
gruppo di soci (imprenditori e 
professionisti del settore) è quello 
di dare vita ad una struttura 
leggera che presta servizi esclusivi 
per la clientela di alto standing 
(privati e istituzionali dai 3milioni 
di asset ), utilizzando piattaforme 
e servizi (dal crowdfundig ai club 
deal al real estate) già a catalogo di 
altri intermediari. «Siamo in parola 
con una banca per rilevarla - 
sottolinea Caramaschi - in 
alternativa se troviamo una Sim la 
trasformeremo in banca, secondo 

noi la struttura che meglio può 
supportare il nostro progetto e 
che punta a proporre servizi già 
presenti sul mercato ma con la 
tempestività di un “aggregatore” 
in grado di selezionare il meglio 
che c’è per ogni specifica 
situazione». Sembra banale ma 
spesso questa capacità può fare la 
differenza. «Vogliamo essere una 
sorta di multifamily office - 
aggiunge Caramaschi - che le 
stesse banche possono offrire alla 
loro clientela». 
E c’è da credere che le buone 
relazioni con Deutsche Bank e 
Credit Agricole potranno 
dare vita a proficue collaborazioni. 

—L.I.
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