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IL CALODELLA PRODUTTIVITÀ
LADISCESADI SALARI E STIPENDI

di Ferruccio de Bortoli 2

L a riduzione del cuneo fiscale crea grandi
aspettative regolarmente seguite da cocenti
delusioni. È andata sempre così. Il governo

Prodi, con le Finanziarie del 2007 e 2008, lo tagliò
di ben cinque punti.
Quello che avrebbe voluto fare, con la leggedi Bi-
lancio del 2023, l’esecutivoMeloni che si è limita-
to alla proroga dei due punti decisi per quest’an-
no dal suo predecessore Draghi e ad aggiungerne
uno sempre a beneficio dei dipendenti. Allora il
60per cento favorì le impresee solo il 40per cento
venne destinato ad alleggerire salari e stipendi.
Ed era un governo di centrosinistra! I 468 euro
medi all’anno di vantaggio vennero più che com-
pensati dall’aumento della tassazione locale. Non
vi era alcuna emergenza inflazionistica. Questa
volta stiamo parlando di cifre decisamente infe-
riori.
Il taglio al cuneo fiscale, il cui costo è stimato, nel
disegno di legge di Bilancio del 2023, in 4,2 mi-
liardi l’anno, varia a seconda dei livelli di reddito,
da 231 a 395 euro l’anno. Un’altra misura a soste-
gnodella retribuzionenetta è la detassazione, dal
10 al 5 per cento, dei premi di produttività fino a 3
milaeuroper redditinonsuperiori a80milaeuro.
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MERCATO IMMOBILIARE

Portofino e Milano, regine del lusso
La Capitale (per ora) insegue

Dalla metropoli lombarda a Roma, dalla Costa Smeralda al Lago di Como, dalla Riviera ligure a Cortina:
quanto vale il comparto delle abitazioni di pregio. Tra italiani e stranieri ecco quali sono le preferenze

di Gino Pagliuca

L’ Italia rimane «uno dei Paesi
più attrattivi per gli investitori
stranieri, soprattutto per la

qualità della vita. Ma ci sono anche
precise motivazioni economiche per
comprare casa da noi, e questo vale
soprattutto per gli americani: flat tax
per chi viene a vivere in Italia, prezzi
delle case storicamente più bassi ri-
spetto a quelli degli Stati Uniti, cam-
bio favorevole».
A parlare dell’interesse costante ver-
so ilmercato immobiliaredi lusso ita-
liano è Roberto Gigio, presidente e
ceo di Coldwell Banker Italy, parte di
un gruppo internazionale nato a San
Francisconel 1906, specializzatonella

well Banker è che i prezzi sono per la
maggior parte in chiaro, anche quan-
do si tratta di ville damolti milioni di
euro. «A livello internazionale, il
prezzo visibile è uno standard e sia-
mo stati ben lieti di aderire a esso in
quanto secondo noi è indice di tra-
sparenza e professionalità — dice il
ceo —. L’attenzione al potenziale
cliente parte dalla presentazione del-
l’immobile con tutte le informazioni
necessarie».

Le quotazioni più alte

E a proposito di prezzi, abbiamo ela-
borato una classifica delle quotazioni
più alte delle case in Italia, partendo
dagli ultimi dati delle Entrate. Al pri-
mo posto Portofino, segue l’area tra il
Duomo e il Quadrilatero a Milano.
Naturalmente sono indicazioni da
prendere con prudenza e che riguar-
dano solo gli appartamenti, perché
dareprezzi ametroquadratodelle vil-
le non ha nessun senso. In classifica
c’è una forte presenza diMilano e una
molto più ridotta di Roma.
Ma quali sono le differenze tra i due
mercati? Secondo Ingrid Hallberg
Nardilli, titolare di Hallberg, agenzia
specializzata nel lusso con uffici in
entrambe le città. «Milanoèpiùdina-
mica epiù internazionale, Romaperò
stadando importanti segnali di ripre-
sa. Inentrambe lecittà acomprareso-
no prevalentemente gli italiani, men-
tre gli stranieri preferiscono la loca-
zione».
In cima alle preferenze a Milano c’è
Brera, dove però sono rare le case con
le caratteristiche più ambite dal tar-
get di acquirenti: grandi dimensioni
e spazi luminosi. Rimane alta la do-
manda per le zone più prestigiose del
Centro e per corsoMagenta, la strada
storica della borghesia milanese. A

Roma il topsono il centro trapiazzadi
Spagna e piazza Farnese e il Tridente.
In entrambe le città una differenza
importante tra il mercato standard e
quello del lusso è che nel primo la ca-
sa già ristrutturata presenta un valore
aggiunto cheper le residenze topnon
si riscontra. Anzi, «chi cerca una di-
mora di prestigio di solito la compra
da ristrutturare: tutte le persone po-
tenzialmente interessate ad acquista-
re arrivano con il loro architetto —
spiega Hallberg Nardilli —. La casa è
la proiezionedi chi la abita e chi com-
pra le vuole dare la propria impron-
ta».
Il legame tra casa e proprietario gio-

Al top
Le aree con i prezzi immobiliari più alti in Italia secondo l’Agenzia delle Entrate.
Prezzi a metro quadrato riferito ad appartamenti

Portofino

Milano

Milano

Milano

Cortina D’Ampezzo

Sestri Levante

Portofino

Courmayeur

Pinzolo

Selva Val Gardena

Milano

Milano

Milano

Milano

Ortisei

Ortisei

Cortina D’Ampezzo

S. Margherita Ligure

Capri

Milano

Albenga

Courmayeur

Roma

Capri

Badia

Corvara

Milano

Roma

Roma

Alassio

Selva Val Gardena

Sestri Levante

Forte De Marmi

Pré-Saint-Didier

Camogli

Finale Ligure

Portofino

Courmayeur

Capri

Cortina D’Ampezzo

Cortina D’Ampezzo

Milano

Positano

22.900

15.700

15.200

15.000

13.800

13.700

13.400

12.100

11.500

11.500

11.300

11.200

11.100

11.000

11.000

11.000

10.700

10.700

10.700

10.500

10.500

10.100

10.100

10.000

10.000

10.000

9.900

9.900

9.900

9.500

9.500

9.200

9.100

9.000

8.900

8.900

8.800

8.700

8.600

8.400

8.400

8.200
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Nucleo Antico

Duomo, San Babila, Montenapoleone

Brera

Porta Nuova

Via Roma, Corso Italia, Via Buzzati

Centro storico

Nucleo antico 2

Centro

Madonna di Campiglio centro

Zona centrale Col Da Lech

Porta Venezia, Porta Vittoria, Porta Romana

City Life

Parco Sempione, Arco Della Pace, Corso Magenta

Sant’Ambrogio, Cadorna, Via Dante

Scurcia, Lusenberg, Via Meisules

Zona centrale capoluogo

Centrale

Zona Costiera-centro- Collinare Sud-Est

Piazzetta e adiacenze

Turati, Moscova, Corso Venezia

Isola Gallinara

Pregiata Sud

Tridente

Marina Piccola

La Villa e S. Cassiano

Centro Urbano

Universita Statale, San Lorenzo

Corso Vittorio

Sant’Angelo-Campitelli

Lato mare Corso Dante, centro storico

Area centrale

Aree connesse al centro storico

Roma Imperiale

Capoluogo e Pallesieux

Capoluogo

Varigotti

1-2-3 Piano Particolareggiato

Frazioni Villair

Marina Grande

Periferica

Rurale

Sempione, Pagano, Washington

Centro Urbano - Municipio - Fascia Costiera

Alternative all’acquisto
Arredamento a noleggio
La flessibilità riduce i costi

L imitare l’impatto di spesa legato
all’ingresso nella nuova casa e

poter scegliere tra mobili e comple-
menti di arredo di brand rinomati,
pagando un canonemensile.
È questa, in sintesi, la proposta di
noleggio a lungo termine per il real
estate lanciata da Contract District
Group (Cdg). Come spiega Lorenzo
Pascucci, founder del gruppo, «en-
trare in una nuova casa significa far
fronte amolti costi eoneri accessori,
come i costi notarili, l’attivazione di
utenze, l’agenzia.Eallo stessomodo,
chi sceglie la locazione non soltanto

potrebbe disporre di risorse econo-
miche limitate, ma spesso non ha
nemmeno l’interesse a investire
troppo nell’acquisto di arredi, im-
maginando la propria permanenza
con un orizzonte temporale limita-
to. Con le nostre inedite soluzioni di
noleggio degli arredi rispondiamo
quindi a entrambe le esigenze, sia di
chi acquistaper ricavarneuna rendi-
ta, sia di chi affitta».
Il leasing degli arredi fino a oggi era
possibile prettamente a conduttori
di immobili strumentali, e quindi
società o partite Iva. Inoltre, di solito

gli appartamenti arredati presenta-
no un modello standard, mentre la
formula di Cdg risulta flessibile, dal
momento che offre la possibilità di
scegliere trapiùdesignbrandecrea-
re unmix personalizzato.
La proposta si rivolge sia ai condut-
tori finali di residenze in edifici pro-

gettati per l’affitto (build to rent), sia
ai costruttori che propongono case
nuove o in ristrutturazione da ven-
dere (build to sell). Partner finanzia-
rio di Contract District Group è
Compass Rent.
Il canone mensile prevede il tra-
sporto, l’installazione e la manuten-
zione degli arredi. «Al termine del
periodo di noleggio, estendibile fi-
no a otto anni, il cliente può tratte-
nere gli arredi in toto o in parte, pa-
gandounpiccologettoneprefissato,
oppure li può restituire completa-
mente o in parte — spiega Pascucci
— . In quest’ultimo caso è possibile
ottenere, allo smontaggio dei com-

Al vertice
Lorenzo

Pascucci,
fondatore
e general
manager

di Contract
District Group

Il volto
Ingrid Hallberg

Nardilli,
titolare

di Hallberg,
agenzia

specializzata
in immobili di lusso

vendita di immobili di lusso.
Le località più richieste sono la To-
scana, la Sardegna (Costa Smeralda),
la Puglia, Milano e Roma, il lago di
Como e le città d’arte. «La maggior
parte delle operazioni di acquisto so-
no fatte da clienti italiani: il mercato
del lusso non è cambiato e, anche nel
periodo post-pandemico, gli immo-
bili di prestigio restano l’investimen-
to più sicuro che si possa fare— pro-
segue Gigio —. Se nel residenziale
classico con la pandemia sono au-
mentate le richieste per le proprietà
piùgrandioconspazi esterni, nel lus-
so si è sempre fatto riferimento a pro-
prietà di ampia metratura e, nella
maggior parte dei casi, con grandi
giardini o terrazze».
Una peculiarità della vetrina di Cold-

ca un ruolo decisivo anche nella valu-
tazione immobiliare. «Chi vende
spesso ha aspettative di guadagno
esagerate, anche perché dà all’abita-
zione un valore affettivo che ilmerca-
to non riconosce, e questo vale so-
prattutto per le abitazioni di pregio
— conclude Hallberg Nardilli —. La
casapuò trovarsi anche inuna zonadi
prestigio,ma senonha le caratteristi-
che richieste da questa fascia di mer-
cato e viene offerta a prezzo inade-
guato rischia di rimanere a lungo in
attesa di un acquirente. La responsa-
bilità è in buona parte delle agenzie
che assecondano aspettative non rea-
listiche: se dovessi vendere casa mia
chiederei di valutarla a un collega e
non ne farei io il prezzo».

© RIPRODUZIONE RISERVATA

ponenti non più utilizzati, anche un
“refresh” di pittura all’interno del-
l’abitazione».
Gli arredi restituiti, dopo un test
qualitativo di riuso, vengono ceduti
il maniera gratuita alla Società San
Vincenzo de Paoli, concedendo così
una seconda vita «solidale» e circo-
lare a prodotti altrimenti privi di un
futuro.
Contract District opera con tre real-
tà: la prima è la piattaforma Milano
Contract District, 1.700 metri qua-
drati di esposizionenel cuoredel ca-
poluogo lombardo.A soluzioni pen-
sate per il real estate di nuova gene-
razione, albuild to rent ebuild to sell
si indirizza, sempre a Milano, Li-
vinwow, mentre è di recente inau-
gurazione lo showroom Design
Contract District, nel centro di Ro-
ma.

G. Pa.
© RIPRODUZIONE RISERVATA

«Non sono richieste
solo ampie metrature,
ma anche giardini
o terrazze. E meglio
se le case sono
da ristrutturare»


