
Immobiliare. Non solo mattone: servono team multidisciplinari per «proteggere» il capitale impiegato 
Town planning e attrazione di investimenti stranieri sono i nuovi driver della crescita del settore 

La finanza domina il real estate 
Marta Casadei 
Valeria Uva 

n tempo il focus era l'in
vestimento immobilia
re in sé e per sé; oggi 
ogni acquisizione è 

V J concepitacomeunpro-
^ - *r getto e accompagnata 

da uno sguardo più ampio che analiz
za le prospettive di sviluppo economi
co e urbanistico del luogo e arriva alla 
gestione del bene messo a reddito, 
passando per la scelta del partner fi
nanziario (o la creazione di uno stru
mento ex novo) e la due diligence. 

La sfera di competenza del real 
estate, a conti fatti, è lievitata ben oltre 
il concetto di proprietà tout court e, di 
pari passo, è cresciuto il livello di com
plessità dell'assistenza legale in que
sto settore. Un'assistenza oggi multi
disciplinare, con un orientamento 
sempre più internazionale. E chene-
cessita di competenze iper specializ
zate, di rapidità ed efficienza. 

Multidisciplinarità 
«Un avvocato che lavora nel settore 
immobiliare oggi deve capire la fisca
lità e la finanza di base. La sfida, infat
ti, è strutturare un progetto solido 
anche dal lato fiscale e finanziario», 
spiega Olaf Schmidt, head of real 
estate international di Dia Piper, tra 
gli studi segnalati nell'indagine che 
Statista ha realizzato per il Sole 24 
Ore. Le parole di Schimdt fanno 
emergere la tendenza nel suo aspetto 
più concreto, quello della trasversali
tà delle competenze che "convivono" 
se non nel singolo soggetto, almeno 
nel team dedicato. «Quando un avvo
cato lavora all'acquisto di asset nel 
portafogli di Npl, magari occupando

si della due diligence sugli immobili 
dal punto di vista urbanistico e am
ministrativo, deve avere accanto a sé 
colleghi esperti di finanza struttura
ta», conferma Federico Barbara, 
partner dello studio legale SantaMa-
ria e responsabile della practice real 
estate. Che segnala: «Sta nascendo 
persino la specializzazione in loca
zioni di grandi immobili, per seguire 
i pre-contratti di affitto». 

Internazionalizzazione 
La complessità dei progetti dipende 
anche dal fatto che, oggi, le grosse 
operazioni, anche in Italia, coinvol
gono soprattutto soggetti esteri. «Dai 
clienti stranieri arriva il 50% del no
stro fatturato - dice Donato Silvano 
Lorusso, fondatore di Blblex - e la 
spinta decisiva al nostro sviluppo è 
arrivata proprio dalla Cina». Lo stu
dio, fondato nel 2008, cinque anni fa 
ha stretto una partnership con una 
firm di Shenzen: «Attraverso di loro 
abbiamo intercettato capitali che si 
spostavano verso l'Europae affianca
to gli investitori cinesi anche in opera
zioni real estate. In futuro, complice il 
documento bilaterale sulla Via della 
Seta, ci saranno opportunità anche 
nelle infrastrutture», chiosa Lorusso. 

Relazionarsi con un investitore in
ternazionale aggiunge complessità al 
lavoro degli studi legali, chiamati qua
si a prendere per mano il cliente: «Gli 
stranieri hannobisogno di assistenza 
a 360 gradi e su misura. Spesso comin
ciamo fornendo una serie di informa
zioni sullo sviluppo della città nella 
quale sono intenzionati a investire: il 
town planning, secondo noi, è uno 
strumento decisivo per cogliere le op
portunità migliori», conferma Luigi 

Croce, partner e capo della divisione 
real e estate dello studio legale Ncrm. 
C'è poi chi, invece, fa il percorso inver
so, accompagnando investitori italiani 
( che rimangono attivi, specialmente 
gli "istituzionali": fondi casse di previ
denza, assicurazioni) oltre confine. È 
il caso di Dia Piper: «Abbiamo sedi in 
paesi strategici, un vantaggio compe
titivo che ci permette, per esempio, di 
poter contare su un team di 100 avvo
cati in Lussemburgo, dove si creano i 
fondi immobiliari» dice Olaf Schmidt 

Focus su Milano 
Dove investono e cosa vogliono i 
clienti, stranieri e non, quando si parla 
di real estate? Tutti gli studi intervista
ti convergono su una città: Milano. «È 
piùvicinaaLondrache alresto d'Italia 
perché è una città in cui si riescono a 
sviluppare progetti» dice Federico 
Barbara dello studio Santa Maria. 

Se la competitivitàinternazionale 
del capoluogo lombardo è in cresci-
tajo sguardo degli investitori potreb
be non fermarsi lì.Lo segnala France
sco Assegnati, con Roberto Brustia 
partner di Cba a capo del team di 20 
avvocati che si occupa di real estate: 
«Prima eranoMilano e il Nord Est. Ora 
rattività è nazionale; abbiamo appena 
concluso un investimento in un cen
tro commerciale in Sicilia Gli obiettivi 
stanno cambiando e il nostro compito 
è tenerci al passo». In futuro, secondo 
Assegnati, a fronte di uno scenario 
sempre più globalizzato, si verranno 
a creare partnership di studi in grado 
di gestire operazioni cross-border: 
«Non vedocompetitor.ma alleati: co
struire una divisione real estate da un 
giorno all'altro è impossibile. La no
stra lavora insieme da 20 anni». 

CBA STAMPA



Non basta 
l'apporto 
di colleghi: 
l'«avvocato 
del matto
ne» deve 
conoscere 
fisco 
e finanza 
strutturata 

Gli svilup
patori 
sono tutti 
concentrati 
su Milano; 
altrove 
attraggono 
gli investi
menti 
turistici 
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Guidala practice 
Real estate di 

Santa Maria 

Il contratto in inglese 
In questo campo occorre saper 
scrivere i contratti in inglese. E i 
clienti stranieri vogliono essere 
rassicurati su ogni rischio: persino 
se si cambia il colore della facciata 

OLAF 
SCHMIDT 

A capo del Real 
estate 

inernational per 
Dia Piper, basato 

a Milano 

Un approccio strutturato 
La pianificazione di un processo 
oggi è la regola: 
più che la creatività è richiesta 
l'organizzazione. E la trasparenza 
nella comunicazione 

FRANCESCO 
ASSEGNATI 

Partner di Cba 
che ha un team 

da 20 avvocati 
dedicato 

al real estate 

DONATO 
SILVANO 

LORUSSO 
Con Alessandro e 

Mario Benedetti 
ha fondato Blblex 

Nuove culture in studio 
Conoscere le lingue non basta 
più: assumiamo giovani avvocati 
madrelinguache conoscano 
la cultura del Paese. Stiamo 
strutturando un chinese desk 

La flessibilità sui fusi orari 
Chi lavora con l'Asia deve mettere in 
conto di essere disponibile alle 6-7 
del mattino, quando in Cinaè pieno 
giorno. E se poi si opera anche in 
UsaJ'incrocio è quasi impossibile 

HO VESl AftO PARTNERS 
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