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Prefazione

\__ ( GABRIELE BUIA
1§ Presidente ANCE

n quello di oggi, diamo il via a una serie di incontri che reputo importantissimi, non solo per le

imprese ANCE, ma per tutti gli operatori di un sistema economico e sociale che sta cambiando
e, per questo, & strategico conoscerne le dinamiche.
Abbiamo scelto una delle 22 opere realizzate sulle facciate dei lotti di un complesso di edilizia eco-
nomica e popolare qui a Roma a Tor Marancia, “Il Bambino Redentore” dell’artista francese Seth.
Questa immagine, e per questo I'abbiamo scelta, evoca uno sguardo oltre il presente, il bisogno di
conoscenza e scoperta.
Per noi e rappresentativo del bisogno di guardare oltre il grigio di una barriera che ci impedisce di
vedere il nostro futuro d’impresa.
Dobbiamo comprendere e, se possibile, anticipare le necessita di un mercato che é gia cambiato e
che, ancora di pit, cambiera domani. Vedere oltre, appunto, e provare a delineare un futuro nel quale
il settore delle costruzioni possa divenire uno degli attori della trasformazione della societa italiana,
con la realizzazione di prodotti edilizi innovativi.
Abbiamo vissuto il 2018 come I'undicesimo anno di crisi del mondo delle costruzioni, undici anni di
difficolta che hanno cambiato gli stili di vita delle famiglie e delle imprese.
E cambiato il modo di approcciare il tema lavoro.
E cambiata la struttura sociale delle citta.
Sono cambiate le famiglie, oggi costituite in maniera diversa, con numeri diversi, che necessitano di
risposte diverse, perché quello che trovano oggi sul mercato non € adeguato alle loro esigenze.
E cambiata la popolazione, inesorabilmente invecchiata, seguendo un trend difficilmente arrestabile.
Sono cambiati gli stili di vita, con una crescente tendenza a preferire alla proprieta, I'uso.
C’é bisogno di nuove risposte e nuovi prodotti, che determineranno nuovi spazi urbani. Un’offerta
nuova che, per soddisfare la domanda di cambiamento, avra bisogno di una nuova progettualita.
Ma nuovi progetti e nuovi spazi richiedono inevitabilmente nuove norme.
Se non ci sara rapidamente un rinnovamento negli strumenti di pianificazione che renda possibili i
cambiamenti necessari, rischiamo di gettare I'opportunita stessa del cambiamento.
Sono convinto che I'attenzione normativa dovra essere rivolta a integrare la legge urbanistica, supe-
rando la logica antica - ma alla base dell’attuale quadro normativo - dell’espansione delle citta. Cio
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che serve oggi € operare “nelle” citta, per renderle pit dense e piu collegate.

Per questo servono strumenti che permettano il cambio rapido degli usi, che oggi hanno bisogno di
tempi biblici, e processi amministrativi flessibili e immediati.

Immagino modelli che non siano a vantaggio delle sole grandi citta ma che investano tutto il territorio
italiano.

Un modello che, perd, ha bisogno della condivisione di tutta la filiera, a partire dagli attori della pro-
mozione immobiliare, grande, media e piccola. Occorre individuare il fattor comune da sottoporre
poi al mondo degli operatori, affinché ci sia maggiore condivisione e conoscenza delle reciproche
necessita.

Un altro tema centrale € rappresentato dalla leva fiscale, che impatta in modo determinante sulla
redditivita delle operazioni e, per questa via, sulla stessa fattibilita degli investimenti. Mi riferisco, ad
esempio, al mercato dell’affitto residenziale, nel quale la tassazione impatta in maniera molto incisiva,
spesso vanificando le volonta di investimento degli operatori privati.

Attenzione al mercato, quindi, attenzione al cambiamento, alle molte e diverse necessita, come primo
passo per cambiare le regole del gioco, per definire una nuova socialita e imprimere un nuovo slancio
agli investimenti in costruzioni e, quindi, all'intera economia.

0ggi cominciamo a ragionare su tutte queste tematiche, attraverso il contributo di Marco Daviddi e
Rita Neri, di Ernst & Young, che ci offriranno un’analisi dei cambiamenti nel mercato immobiliare re-
sidenziale, di Stefano Daelli, di Market Revolution, con alcune sollecitazioni sui principali trend futuri.
A Luca Bovone, co-fondatore di Projects, chiederemo la propria visione del co-living e delle caratteri-
stiche di tali operazioni di investimento.

Il tema dell’abitare per la fascia piti matura della popolazione sara descritto da Niccold Casiddu, Pro-
fessore dell’'Universita di Genova, e Mariuccia Rossini, Amministratore Delegato di Korian ltalia, ci
raccontera la sua esperienza nella realizzazione e gestione delle residenze protette.

Infine, interverranno Pasquale Labianca, di Invimit, e Luciano Manfredi, di Investire SGR, due
investitori istituzionali, il primo impegnato in un fondo dedicato alla riconversione di immobili a «senior
housing» e il secondo che ci raccontera del crescente interesse degli investitori istituzionali verso il
prodotto immobiliare “living” nelle sue accezioni piu innovative.
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Introduzione

\_ ( RUDY GIRARDI
\Vz’ce Presidente ANCE

Stiamo ancora attraversando un momento difficile. | 10 anni di crisi hanno stravolto il nostro
settore e ridimensionato il tessuto imprenditoriale, molte imprese, anche aziende di lunghe tra-
dizioni, non sono riuscite a rimanere sul mercato.

Un mercato che si € ridimensionato ed e fortemente cambiato.

Basti pensare che nel residenziale la quota di investimenti destinati a nuove costruzioni € passata
dal 53% del 2000 al 30% nel 2017, con una crescita della manutenzione arrivata a pesare il 70%.
Il clima di incertezza rende estremamente difficile alzare lo sguardo, ma sarebbe sbagliato farsi
trovare impreparati perché é evidente che il mutato scenario economico e sociale impone un diverso
approccio al mercato per riuscire a cogliere tutte le potenzialita di investimento e soddisfare una do-
manda di spazi per I'abitare profondamente cambiata.

In primis, la crescente tendenza a realizzare luoghi in cui le persone abitano, fruiscono di servizi e
di un contesto che aggrega e crea condivisone.

E tutto questo vede una ulteriore grande rivoluzione che ¢ il passaggio dalla proprieta all’'utilizzo. L'abi-
tare si trasforma in servizio e, come nel caso dei giovani, viene a rappresentare per molti I'unica mo-
dalita di accesso al mercato immobiliare, almeno nei primi anni della carriera lavorativa.

Allo stesso modo le persone pit anziane pongono sempre piu al centro delle proprie esigenze la pos-
sibilita di avere accesso a servizi mirati e a residenze progettate e realizzate per rispondere alle ne-
cessita di una eta che avanza. E non solo con nuove tipologie di residenze, perché I'attenzione verso
queste necessita puod e deve trovare risposta anche in interventi mirati di ristrutturazione delle abi-
tazioni, per rendere adeguate le case gia abitate ed evitare il trasferimento altrove di persone ancora
autosufficienti.

Oggi ¢ I'inizio di un percorso di conoscenza e riflessione che proseguira nei prossimi mesi, € sono
certo che questo offrira importanti stimoli alle nostre imprese.

Spero che questi incontri possano contribuire a dare una conoscenza e comprensione dei cambia-
menti in atto nel mercato immobiliare e, allo stesso tempo, che lo scambio di informazioni riesca a
riconfigurare le relazioni tra tutti gli operatori, costruendo fiducia reciproca.

Solo cosi il nostro sistema imprenditoriale riuscira ad affrontare il mercato che verra e a restituire
competitivita al sistema economico.
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Responsabile Investimenti e Business Development presso Invimit SGR SpA. Invimit ha avviato su tutto il territorio

nazionale il nuovo progetto “Silver House” con il fondo i3 Silver, ed ha I’obiettivo di mettere a disposizione residenze

studiate appositamente “per chi desidera trascorrere una vecchiaia serena, ma non priva di confort”.
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Senior Advisor Head of Residential Market di InvestiRE SGR. Cura gli aspetti di valorizzazione dei portafogli in gestione
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La trasformazione della domanda di case
(demografia, affordability, abitare “as a service”)

\_ ( MARCO DAVIDDI ] /
L Ernst&Young

7 intervento prende in esame le dinamiche del mercato immobiliare residenziale, partendo da
una analisi dei dati storici, per alcune linee tendenziali che possano caratterizzare il prossimo
futuro, tenendo anche conto dei cambiamenti dei comportamenti di consumo.
La prima slide mostra I’andamento delle transazioni di appartamenti, quindi unita residenziali, in
Italia a partire dagli anni ‘50 fino ad oggi. L'andamento é tipicamente ciclico ed & anche evidente
che il periodo tra la fine degli anni ‘90 e il 2006-2007 appare irripetibile. L'elevato volume di tran-
sazioni residenziali in quegli anni & riconducibile, infatti, a quattro particolari fattori: robusto tasso
di crescita della nostra economia; accesso al credito meno selettivo, sia per le aziende che per le
famiglie; tasso di inflazione positivo; passaggio dalla Lira all’Euro.

L'andamento delle transazioni in Italia ha un andamento ciclico che
si ricollega alle diverse fasi della nostra economia
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Numero di transazioni residenziali in Italia — elaborazione EY da fonti varie
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Il mercato attuale, inoltre, & interessato dal cambiamento dei comportamenti di consumo e da
una domanda sempre piu vigorosa di abitazioni in locazione.

Con riguardo alle transazioni, negli ultimi due anni, 2017 e 2018, si evidenzia un’ulteriore ripresa
non correlata, come avvenuto in passato, ad un aumento dei prezzi.

L'andamento delle variabili transazioni e prezzi, infatti, registra nel lungo periodo una omogeneita
di comportamenti, con elementi ricorrenti e anche durate molto simili, ad eccezione proprio del-
I’'ultimo ciclo che ha avuto una durata di 17 anni.

Ma I'analisi dei cicli immobiliari nel nostro paese lascia palesare che
negli ultimi anni sta avvenendo qualcosa di anomalo
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L'andamento delle transazioni ha avuto la stessa identica durata del ciclo relativo ai valori, e lo
sfasamento fra ripresa del numero delle transazioni sul mercato e la ripresa dei prezzi, & stato
sempre costante, 3 anni di ritardo tra il momento in cui ripartono le transazioni e il momento in
Cui ripartono anche i prezzi.

Oggi, invece, sta succedendo qualcosa di nuovo, per certi aspetti inatteso. Ormai € il quinto anno

di ripresa del numero delle transazioni residenziali, dati dell’Agenzia delle Entrate, ma non sta an-

cora manifestandosi la crescita dei valori immobiliari, almeno come media a livello nazionale

A nostro giudizio, le cause di questa fenomenologia possono essere individuate in 6 macro

principali fattori.

1. Crescita economica, in termini di prodotto interno lordo, non stabilizzata. Sono infatti numerosi
gli esempi, sia a livello internazionale che afferenti alla nostra economia, che mostrano una
correlazione fortissima tra I’andamento del PIL e I'andamento del mercato immobiliare. Conse-
guentemente, in un periodo nel quale il PIL non cresce, difficilmente si potra avere una vigorosa
crescita del mercato immobiliare.

. Accesso al credito decisamente selettivo.

. Politiche fiscali disincentivanti, specialmente sul tema della seconda casa.

. Stock immobiliare datato che, conseguentemente, presenta caratteristiche tali da non essere
pienamente apprezzato dall’'utenza finale e dal mercato.

B~ WN
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| fattori che stanno impattando sulla continua stagnazione dei prezzi
del mercato residenziale in Italia sono molteplici

5. Nuovi modelli di consumo, anche se non & ancora chiarissimo se la mutata domanda nasca ef-
fettivamente da una nuova istanza da parte del consumatore o se, piuttosto, sia una risposta
alla crisi che chiaramente inibisce alcuni comportamenti. Si € molto parlato della generazione
dei millennials, piu orientati in qualche modo all’utilizzo, rispetto alla proprieta, di auto, oggetti,
appartamenti. Allo stesso tempo, perd, molte indagini di mercato hanno dimostrato che tra i
primi punti della priority list anche della generazione dei millennials, risulta proprio I'acquisto
della macchina e della casa. Probabilmente, quindi, si tratta di un modello di consumo diverso,
dettato anche dal fatto che i giovani non dispongono ancora delle risorse per accedere alla pro-
prieta.

6. Ultimo tema complesso, e veramente molto rilevante, & quello del cambiamento demografico
in atto che, inevitabilmente, determina degli effetti molto consistenti anche sul mercato resi-
denziale.

In particolare, due aspetti appaiono molto significativi.

[l primo € che il nostro Paese sta subendo un progressivo invecchiamento della popolazione e
che, purtroppo, questo non & ancora un tema all’attenzione dell’opinione pubblica e dei decisori
pubblici.

Se non si metteranno in campo azioni per contrastare il declino demografico, nello scenario di
medio periodo potra verificarsi un insostenibile impoverimento della forza lavoro.

Chiaramente, la variabile demografica pone anche delle opportunita dal punto di vista di un’offerta
di residenziale da destinare a determinate categorie di utenti.

Il secondo aspetto da sottolineare € il cambiamento in atto del concetto di famiglia e della com-
posizione delle famiglie. Un dato tra tutti: fra il 2012 e il 2015 & diminuito il numero di famiglie
in Italia composte da almeno due componenti, pur essendo in crescita il numero delle famiglie.
Se si riduce il numero di famiglie composte da almeno due componenti, che rappresentano il nor-
male acquirente del prodotto residenziale tradizionale, & owvio che cambi il profilo di domanda.
Ad esempio, nella citta di Milano, negli ultimi 10 anni, € cresciuto moltissimo il numero di famiglie
monopersonali, dove i componenti hanno tra i 35 e i 64 anni.
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Popolazione in Italia

| fattori demografici rivestono un ruolo di primo piano nel poter
comprendere i meccanismi evolutivi della domanda residenziale

Correlazione tra transazioni e crescita delle famiglie in Italia
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Cresce anche la domanda di locazione, un po’ per necessita, ma
anche per nuovi modelli di consumo
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Quindi, non c’é solamente un tema relativo alla famiglia monopersonale composta da persone
anziane, ma c’é€ un modello di famiglia, legato soprattutto alla mobilita professionale, che vede un
numero crescente di famiglie composte da una sola persona.

Inevitabilmente, questo determina cambiamenti nei modelli di consumo e anche nella tipologia di
appartamento richiesta.

Da questo punto di vista, lo stock immobiliare nel nostro paese & molto datato. Una percentuale
rilevante & stata addirittura costruita prima degli anni ‘40, una parte, circa la meta del nostro pa-
trimonio residenziale, & stata edificata fino agli anni ‘70.

I 50% di questo stock € composto da appartamenti molto grandi e, quindi, non & assolutamente
in grado di rispondere alle esigenze della domanda attuale. Conseguentemente, il valore scende.
| dati confermano questa tendenza, sta diminuendo sempre piu il valore del vecchio stock resi-
denziale, mentre il prodotto residenziale nuovo riesce ad avere un valore comunque in crescita.

Le caratteristiche dello stock esistente non appaino in linea con la
domanda potenziale e i prezzi dell’'usato continuano a scendere

| EXIST! NEW DEMAND

' » Sgm 2,450bn of residential stock and more than 30m of ‘ » Small size apartments for singles and couples
! residential units :
% » Old stock (more than 80% of the total built before 1990) : » Smart places (wired and wireless connected units)
! » 5% of the stock condemned to be refurbished | » Good connection by transports

‘ » Stock not aligned to the actual requests of i |:>

sustainability, plant efficiency, connectivity, earthquake-
proof

» Eco-sustainability

» Sharing economy

' » Large size units
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elaborazioni EY da fonti varie

Inoltre, il prodotto nuovo, che era in eccesso nella prima parte degli anni 2000 in una fase di ciclo
espansivo, sta vedendo progressivamente diminuire la quota di invenduto, e oggi ¢c’eé un gap
positivo fra la domanda di prodotto nuovo e la disponibilita reale.

Manca la pipeline di prodotto, il comparto immobiliare non riesce ad essere in linea con i nuovi
profili della domanda.

Allo stesso tempo, sta emergendo un tema legato alla crescita vigorosa del mercato delle locazioni.
In Italia, negli ultimi cinque anni, sono stati registrati circa 1.200.000 nuovi contratti di locazione
residenziale, con una crescita vicina al 18% annuo.

La locazione rappresenta un tema complesso, anche alla luce del fatto che gli operatori del
mercato immobiliare hanno sempre preferito completare uno sviluppo, fare un intervento di riqua-
lificazione e poi vendere gli appartamenti.
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Il prodotto nuovo, invece, sta avendo performance positive in termini
di assorbimento e prezzi. Ma oggi manca pipeline di prodotto, nelle
giuste location e con le giuste caratteristiche
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Occorre, perd, anche rilevare che cominciano ad esserci operatori specializzati che affittano vuoto
per pieno lo stabile, il complesso immobiliare, e poi mantengono la gestione dell’'utenza rappre-
sentata, in particolare, da professionisti, studenti, persone anziane.

Oltre all’adeguamento dell’offerta immobiliare alla nuova domanda, occorre rivedere anche I'ap-
proccio al mercato.

La modalita tradizionale di vendita anche del prodotto residenziale & stata fino ad oggi decisamente
attendista: un po’ di pubblicita su qualche quotidiano e il banchetto in cantiere.

E nascono / si sviluppano operatori specializzati nella gestione
finalizzata alla locazione, consentendo anche ai tradizionali operatori
immobiliare di valorizzare i propri asset in maniera unitaria

In Italia - residenziale in locazione per brevi periodi Operatori internazionali - co-living

halldis /) airbnb DOVE @ common T welive

o | | ie @ PUREHOUSE
In Italia - residenziale per studenti Operatori internazionali - micro living
L6
THE E
STUDENT camp]_us CAMPUS ¥ DEAN
HOTEL
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Saper analizzare a monte il profilo di domanda potenziale, & cruciale
per il buon esito di uno sviluppo

Catchment area assessment Competition and price assessment Transaction market
ourone Meoia . %, PEET—_ 3,00%
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Key business drivers

oy 6 The analysis of catchment area, population trends, transaction
i W Mersieere g market and developmemt pipeline provides input for the business
"""" e Affordabe values plan exercise
2,600 -3,300

Oggi deve essere chiaro a tutti che il prodotto residenziale &€ un prodotto e come tale va progettato,
partendo da una attenta analisi dalle caratteristiche della domanda in uno specifico contesto, e
portato all’attenzione degli utenti, dei consumatori con una precisa strategia di marketing.

Oggi esistono tutti gli strumenti per poter fare questo tipo di analisi e di attivita, connettendo mar-
keting, comunicazione e settore immobiliare.

Questo, tra I'altro, vuol dire anche minimizzare il rischio di investimento e consentire un piu facile
accesso al credito sulle operazioni di sviluppo.
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( )
Nuova domanda e strumenti per raggiungerla

\_ ( RITA NERI ] /
Ernst&Young

nche nel settore immobiliare non si pud pit prescindere dall’utilizzo di una strategia di mar-

keting per arrivare al consumatore del mercato del real estate.
[l caso in esame riguarda un’operazione realizzata a Milano in un’area che aveva un suo trascorso
ma non una particolare identita e quindi aveva bisogno, come qualsiasi altro prodotto, di un
concept, di qualcosa cioé che identificasse lo spazio e, soprattutto, le modalita con le quali sod-
disfare i bisogni dei potenziali acquirenti di una casa in quella area.
Il progetto residenziale & stato trattato come un normale progetto di comunicazione con |'obiettivo
di vendere non solo un nuovo complesso residenziale, ma un nuovo modo di abitare Milano in una
zona che non € nel centro di Milano.
Per questo & stato ideato il concept e riposizionato il brand dell’azienda che si occupava del
progetto per definire una sua identita e una strategia di comunicazione commerciale.
A tale scopo é stato elaborato un piano di marketing, molto simile nel metodo a quello ideato per
un prodotto della grande distribuzione, con delle fasi molto specifiche, una tempistica incalzante
e una strategia di comunicazione adeguata.
Si € partiti dall’esigenza del cliente.
[l primo passo € stato quello di ascoltare le persone, prima di tutto il consumatore di prossimita,
perché tendenzialmente si compra casa in una zona in cui si vive o in cui si sta lavorando. In
seguito, attraverso attivita di geomarketing, si € tentato di individuare ulteriori investitori o
potenziali acquirenti che non fossero localizzati.
L'ascolto ha consentito di definire lo storytelling e i messaggi rilevanti per ciascun target.
I modello “Client Centric” alla base della strategia di comunicazione, & stato valorizzato attraverso
tutti i materiali e nelle diverse fasi di vendita, fino naturalmente al lancio. Si tratta di una prepara-
zione agile, con tempi molto incalzanti, e I'obiettivo & quello di arrivare al consumatore.
Rispetto a tutte le attivita tipiche del costruttore, che si trova ad operare in un ambito molto com-
plesso dal punto di vista delle normative, della costruzione, delle tempistiche, le attivita di comu-
nicazione, se programmate a monte, sono relativamente semplici ma offrono una leva pazzesca.
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MONITORING and
REPORTING COMPANY IDENTITY
& ARCHITECTURE
(logo, concept,
comunicazione corporate)
ON FIELD ACTIVITIES

(door to door, hand to

SR+ &

hand, eventi) i TARGET
Stakeholders  Clienti ANALYSIS
LAUNCH EVENTS CONCEPT &
(Stakeholders, B2C) STRATEGY

(naming, logo, concept)

COMMUNICATION
MATERIALS ADVERTISING
CAMPAIGN

(O0H, stampa)

WEBSITE & DIGITAL

Il nostro modello integrato: Omnichannel Communication Strategy

- 68 gg

PRODUCT TEASER

INCURIOSIRE, CREARE BUZZ E
CREARE INTERESSE SUL
QUARTIERE E SUL PROGETTO

Strumenti: DRlVE TO
R INFO POINT

Door to door - 45 gg (NURTURING)

Hand to hand

Apertura Info Point
Affissioni / quotidiani PRODUCT REVEAL
Display ADV FOCALIZZAZIONE TARGET

ATTRAVERSO RILASCIO DI INFO

Strumenti: 3 O
e Tract2 - g g

1 page website
Door to door
Affissioni
Quotidiani

Evento istituzionale
stakeholders

[ nostro modello integrato: sviluppo commerciale in 3 FASI + VENDITA |ml
EUROMILANO

1 page website

prbal b PRICE REVEAL APERTURA
Quotidiani INTERESSE ALLACQUISTO VENDITE
Display ADV _— (UPTOWN LAUNCH
Eventi on-field T ean EVENT)
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Il modello integrato di comunicazione ha previsto lo sviluppo commerciale dell’iniziativa in 3 fasi,
con una durata complessiva di 68 giorni, piu la vendita.

1. Product teaser. L'obiettivo di questa prima fase & quello di suscitare nel pubblico interesse e
curiosita sul progetto. Viene, dunque, attirata I'attenzione nel quartiere con una serie di
strumenti di comunicazione digitali e di prossimita come il classico door to door.

2. Product reveal. Dopo circa 20 giorni, si va piu nel dettaglio mettendo a disposizione piante,
metrature, asset, collegamenti. Naturalmente si restringe il numero delle persone interessate
e l'azione si focalizza su un target rilevante (funnel).

3. Price reveal. Nella terza fase vengono comunicati i prezzi e i vantaggi in una meccanica di rush,
riservando cioé alcuni vantaggi ai primi acquirenti, continuando ad offrire informazione sul pro-
getto. Inoltre, & importante che chi vende il prodotto conosca bene il concept, lo senta suo,
perché possa promuoverlo in maniera duratura, rilevante e convincente.

I risultato dell’operazione & stato molto positivo e ha visto la vendita di circa il 40% degli appar-
tamenti all’apertura e il sold out nei 9 mesi successivi.
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( )
{ domande per 7 trend sull’abitare

\ (STEFANO DAELLI
L Market Revolution

arket Revolution, un osservatorio sui trend del futuro, nasce nel 2012, con lo scopo di aiutare

le aziende a progettare nuovi servizi ed esperienze ed essere pil innovativi attraverso nuovi
processi, competenze e modi di lavorare. Il tema dei nuovi modi dell’abitare & stato analizzato da
Market Revolution a partire dal febbraio 2016 ed & in continuo aggiornamento, proprio perché &
un comparto in continua evoluzione.
Nell’ambito immobiliare, dobbiamo immaginare cosa significhera per le generazioni di domani
“abitare una casa” e come evolveranno i bisogni, le necessita e le aspettative delle persone.
Anzitutto, partiamo dal presupposto che nei prossimi anni la proprieta verra sostituita dall’utilizzo
della casa, ma esistono ulteriori macrofenomeni che stanno influenzando I’evoluzione dei modi
dell’abitare.
[l primo € sicuramente la continua connessione, always on, tra le persone e I’'ambiente circostante,
ma anche gli oggetti intorno a noi comunicano costantemente tra loro: si pensi alla diffusione
degli smart speaker, come Amazon Echo, Google Home. Negli USA il tasso di crescita della diffu-
sione di questi prodotti € del 20% a trimestre e il 40% delle persone ne possiede uno.
Principalmente posizionati in salotto, camera da letto, cucina, vengono usati per ascoltare musica,
ma soprattutto per avere news e informazioni in tempo reale.
Altro aspetto da analizzare quando si riflette sul cambiamento del concetto dell’abitare riguarda i
confini. Per le nuove generazioni I’orizzonte di riferimento & il mondo, quando scelgono di stare
temporaneamente in un posto ricostruiscono la loro community in maniera molto veloce, si pensi
ad esempio al caso milanese di NoLo (North of Loreto), che da social street online & diventata
una vera e propria comunita di quartiere.
| giovani italiani scelgono di stare in un posto soprattutto per via di scelte di tipo professionale, il
40% si dichiara disponibile a spostarsi per migliorare o trovare un lavoro diverso, come del resto
accade oltre oceano, dove il 45% degli statunitensi tra i 18 e i 35 anni ha gia cambiato casa piu
di due volte nell’arco della vita.
Anche i confini tra vita privata e professionale sono sempre piu sfumati. Il concetto di “life long
work” inizia a venire archiviato anche nel nostro Paese; il lavoro non & piu stabile ma I'incertezza
che ne deriva non deve essere necessariamente valutata negativamente, puo rappresentare un’op-
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LA DIFFUSIONE DEGLI
SMART SPEAKER
In US I'adozione di dispositivi
Smart Speaker - come
Amazon Echo, Google Home -

cresce ogni trimestre del
22-24%. 1 40% dei proprietari
ne possiede piu di uno.

Always on. B e i T e

Noi e 'ambiente circostante. e
. . . . frequentif mysica. cercare

Scambiamo informazioni, informszlonts news

continuamente, dove e come

vogliamo.

Viviamo in un flusso di
comunicazione costante. Anche
gli oggetti intorno a noi, tra loro.

VA DOVE DI PORTA
IL LAVORO

11 40% dei giovani italiani sono
disposti a trasferirsi per trovare o
migliorare le proprie condizioni
di lavoro, il 20% anche fuori dai
confini nazionali.

e Per i nuovi adulti I'orizzonte
T di riferimento € il mondo e la loro

curts BRmpp S it community & quella in cui scelgono di
fermarsi (temporaneamente).

Il luogo é funzione delle proprie scelte
professionali e personali, non viceversa.

portunita, quella di reinventarsi continuamente. In Europa, ad esempio, la quota di persone che
lavora da casa € aumentata costantemente nel corso degli anni, dal 7,7% nel 2008 al 9,6% nel
2017.

Ulteriore macrofenomeno da indagare riguarda I'approccio che le nuove generazioni hanno nel va-
lutare gli effetti dei propri comportamenti di consumo sull’inquinamento e i cambiamenti climatici.
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LI QU I D | confini tra vita

personale e

Wo RK— LI FE - professionale sono
| . R sempre pil

sfumati, come
quelli tra pubblico
e privato.
Archiviato il “life-
long work”
'incertezza é
diventata desiderio
di reinventarsi
continuamente.

REMOTE WORKING

In Unione Europea la percentuale di occupati che lavorano da casa &€ aumentata
costantemente nel corso degli anni, dal 7,7% nel 2008 al 9,6% nel 2017.

CONSCIOUS
CONSUMERIS

Inquinamento e cambiamenti
climatici: scopriamo gli effetti
dei nostri comportamenti di
consumo. Le nuove
generazioni vogliono porvi
rimedio ma senza rinunciare
allo stile di vita conquistato.

Tecnologie e materiali CAR SHARING

In Italia abbiamo 7.700 vetture condivise, di cui

innovativi sono la strada per = _o S e s

trova I'e SO|UZi0ni efﬁcaCi e m Ad oggi il totale di iscritti ha superato il milione
op_eqe = | di persone (500.000 solo per il servizio Car2Go),

Sosten | bl I I. per un totale di 62 milioni di chilometri percorsi.

[l mantra é: avere comportamenti sostenibili, ma senza rinunciare alle comodita e a un certo stile
di vita acquisito nel tempo. Per fare questo, la tecnologia e i materiali innovativi rappresentano
un’opportunita per trovare soluzioni efficaci e sostenibili.

Un esempio in questo senso & quello del car-sharing: in Italia € partito un po’ in sordina, il numero
delle auto condivise non € alto (7.700 in tutta Italia), ma molto interessante & il numero di
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utilizzatori pari ad 1 milione (500.000 solo quelli del servizio Car2Go), per 62 milioni di km percorsi
nell’ultimo anno in modalita condivisa.

E ultimo, ma non ultimo, il fenomeno della “premiumization”. La nuova generazione di aziende
native digitali, facilitate anche dai loro modelli di business e modelli di crescita basati sui venture
capital, hanno iniziato ad influenzare le esigenze di clienti che non vogliono piu dover scegliere tra
qualita, convenienza e immediatezza. Il consumatore finale inizia ad essere abituato ad avere
aspettative sempre piu difficili da esaudire.

Un dato su tutti: le famiglie americane che hanno una membership al servizio Prime di Amazon
sono il 10% in piu di quelle che hanno una linea telefonica fissa.

TION

Non solo qualita, non solo
convenienza, ma anche
immediatezza.

La nuova generazione di
aziende native digitali sta
“abituando” i consumatori ad
aspettative sempre piu
difficile da esaudire:

non & piu necessario scendere
a compromessi.

PREMIUN

TUTTO ON-DEMAND

Negli US il numero delle famiglie con una membership al servizio Prime
di Amazon sono di piu di quelle con una linea telefonica fissa. Stiamo
parlando di circa 10 punti percentuali. Su 126 milioni di famiglie, 43.8%
contro il 50-60% a seconda delle stime piu 0 meno conservative.

Questo il contesto socio-economico alla base degli importanti cambiamenti che stiamo vivendo.
Ma come evolveranno i modi dell’abitare e come evolvera il rapporto tra noi e la casa?

Per indagarlo ci siamo posti 7 domande.
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Domanda 1

SARAI TU A CONOSCERE MEGLIO LA TUA CASA O LA TUA CASA A CONOSCERE MEGLIO TE?

Partiamo dalla tecnologia
che sta invadendo le no-
stre case: I'aspettativa del-
le nuove generazioni €
quella di abitare con la
tecnologia, non perché e
cool, ma perché puo esse-
re d’aiuto nel semplificare
la vita, anticipando i biso-
gni attraverso il riconosci-
mento degli stili di vita.
Una sorta di assistente
personale. Molte aziende
stanno reinventando ogget-

Spazi in cui la tecnologia, abitando

insieme a noi gli ambienti della
casa, impara a conoscerci con
I'obiettivo di semplificare la vita
quotidiana, anticipare i bisogni (e
coccolarci un po’).

Un po’ coinquilino, un po’
assistente personale.

N

ti presenti in tutte le nostre case: “Eight” € un materasso smart che permette di migliorare il
sonno “gestendolo” grazie ad applicazioni collegate a Internet che, ad esempio, regolano la tem-
peratura del letto, anche in maniera diversificata, e attivano la musica al risveglio.

Domanda 2

MEGLIO UNA CASA PICCOLA TUTTA PER ME O UNA GRANDE PIENA DI PERSONE?

Se é vero che la nostra vita
si divide tra casa, lavoro e
spazi per la socialita € al-
trettanto vero che la ten-
denza che si inizia a riscon-
trare € la trasformazione
della casa da luogo prima-
riamente destinato all’abi-
tare a luogo catalizzatore
di nuove relazioni sociali.
La casa diventa un luogo
di aggregazione, dove inti-
mo e pubblico, esclusivita
e inclusivita si incontrano.

— FIRST (AND
A HALF) P

Un luogo di aggregazione, dove
intimo e pubblico, esclusivita ed
inclusivita si incontrano.

La funzione primaria diventa
quella di creare relazioni,
rafforzare i legami e facilitare
lo scambio.

Un caso molto interessante & quello di WeWork, importante azienda di co-working, nata nel 2010,
che ha raccolto 12 miliardi di dollari di finanziamenti, nel 2016 lancia il suo concept di co-living,
Welive, ribaltando sostanzialmente il concetto del co-working.

Co-working € una modalita di lavoro che ti fa sentire un po’ come a casa e invece WeLive & un’abi-
tazione condivisa con gli altri, ma con tutta una serie di servizi alla persona (come ad esempio,
corsi per sviluppare le competenze, momenti di networking nelle sale comuni per conoscere le
persone, far partire progetti di business) che generalmente viene offerta nei luoghi di lavoro.
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Domanda 3
CASA INTELLIGENTE VUOL DIRE ABITAZIONE COMPUTERIZZATA O ECOLOGICA?
Si & parlato di tecnologia,
ma cosa significa casa in-

telligente? Intelligente po- — ECOEFFIC'
trebbe significare messa a
servizio di uno scopo, la LIVING

casa diventa uno strumen- HAMN o Nk
. L Se uno stile di vita responsabile & '

to che ci permette quotidia- o che =i rinnovs

namente di vivere in modo quotidianamente la casa € il nostro

piU efficiente, piU sosteni- primo strumento per vivere in

modo piu efficiente e sostenibile,

bile. Un esempio molto in- integrato con I'ambiente.

teressante € E.ON, un’a-
zienda energetica che ha
avviato il progetto Solar
Cloud che prova a risolvere
un problema abbastanza comune per tutte quelle unita abitative con autoproduzione di energia.
La app messa a punto consente di stoccare una quantita illimitata di energia elettrica su un conto
elettrico virtuale, una sorta di “borsino virtuale”: quando si va in sovrapproduzione I'energia viene
immagazzinata in questo “borsino virtuale” e pud essere riutilizzata richiamandola dalla rete nel
momento di bisogno. Il prossimo step sara quello di rendere questa energia disponibile non solo
a casa, nel momento del bisogno, ma anche fuori casa, ad esempio per ricaricare I'auto elettrica.
La casa diventa, quindi, qualcosa di diffuso, ovvero che mi ripara, mi protegge, non solo se sono
veramente a casa con |'auto nel garage, ma addirittura quando sono in giro e ho bisogno di rica-
ricare la mia auto o il mio cellulare e i miei dispositivi.

Dal concetto di casa diffusa che ci segue anche fuori casa, nasce un’ulteriore domanda:

Domanda 4
SE POTESSI ESAUDIRE UN DESIDERIO, COSA PREFERIRESTI FARE A CASA ANZICHE FUORI?

Uno dei principali motivi
per cui le persone escono

da casa é il divertimento: — OUT AT
ma oggi & proprio il diverti- HOM E

mento che bussa a casa.

L'abitazione passa da es- . : .

Il divertimento “out of home

sere IUOgO eat & Sleep aci- bussa alla porta di casa per
nema, sala concerto, caffé. animare gli spazi in cui abitiamo:
E un Iuogo di incontro do- dal luogo di “eat & sleep” diventa

luogo dove abitare e

ve, ancora volta, si fondono entertainment si sovrappongono.

i diversi momenti.

E ristorante, cinema, sala concerto
Un esempio interessante & e molto altro ancora. Tutto insieme.

quello del social dining, ov-
vero persone private che
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aprono le proprie abitazioni a sconosciuti, contattati attraverso app come Eatwith, la piattaforma
pit grande al mondo che offre esperienze culinarie, cene, aperitivi, degustazioni, che si trasformano
in esperienze umane, autentiche.

Persone che si incontrano non in un ristorante ma in una casa, mischiando ancora una volta la
sfera pubblica e quella privata.

| numeri parlano chiaro: Eathwith & presente in 130 Paesi, con 20.000 host distribuiti in tutto il
mondo che accolgono persone a casa propria e 150.000 persone che invece partecipano a questo
tipo di attivita.

La casa cambia funzione, € un luogo di lavoro, ma anche di divertimento. La caratteristica fonda-
mentale &, quindi, la FLESSIBILITA.

Domanda 5
QUANTE SONO LE STANZE DELLA TUA CASA CHE UTILIZZI PER UNA FUNZIONE SOLA?
Gli spazi delle abitazioni
che vengono relegati solo

) . »¥. e
ad una funzione ormai non ‘
esistono piu. L'equazione
“divano + televisore = sog- |
giorno” € sempre meno va- IR i
lida. Le stanze delle nostre on & gia cosi. Cosa “fa” una - ﬁ
case hanno gia iniziato a a 0 camera cambia ' q‘
trasformarsi continuamen- i et et ‘ ’
te, si adattano in base al IR N :
momento della giornata: 3 -
una sorta di transfor(room) oltellino ero
che cambia in funzione del-
la necessita di quel mo-
mento.
Chi sta lavorando tantissimo su questo tema € IKEA che sta progettando nuove soluzioni abitative
flessibili.
Microliving, Flexible space, Do-it-all studio, Room-within a room, Pack it up and go house sono
alcuni dei progetti di IKEA per offrire soluzioni abitative e di arredo sempre piu personalizzabili,
flessibili e che si adattino ai veri stili di vita dei suoi clienti.
Una casa dentro una casa per potersi muovere liberamente e trasferirsi in maniera agevole tutte
le volte che si vuole e I'immagine che IKEA ha usato per descrivere questo fenomeno € quella di
una casa messa interamente su un carrello da trasporto.
Abbiamo gia visto come la casa pu0 diventare luogo dove divertirsi, riposarsi ma anche lavorare.
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Domanda 6

SE IL LAVORO SI PORTA A CASA, LA CASA SI PUO PORTARE AL LAVORO?

Sempre secondo una ricer-
ca IKEA, il 35% delle perso-
ne a livello mondiale non si
sente a casa nella propria
abitazione. Ma si sente a
casa nel proprio quartiere
0, addirittura, nel proprio
ufficio. | nuovi uffici ameri-
cani destinati ai nativi digi-
tali sono costruiti con
estrema cura, questo per-
ché, indipendentemente da

— OFFICE
SWEET OF

Se il tempo della vita personale e
lavorativa si fondono fino a
confondersi, il luogo in cui ci
sentiamo a casa diventa una
questione soggettiva (e
viceversa).

Un ufficio personale come
una casa. Una casa funzionale

come un ufficio.

quanto vengano pagati,
nessuno riuscira ad avere
una casa bella, grande e luminosa come vorrebbe, come si meriterebbe. Creando luoghi di lavoro
anche esteticamente curati, oltre che funzionali, il tempo che si passa in ufficio (pit di meta della
vita), si trascorrera in luoghi con quelle caratteristiche.

Se il tempo di vita personale e lavorativa si fondono, il luogo in cui ci si sente a casa diventa un
elemento soggettivo, non € un elemento localizzato in un luogo. La casa diventa un po’ piu fun-
zionale e l'ufficio diventa un po’ piu personale.

Office Raiders & un marketplace che nasce da un osservazione abbastanza semplice: da una parte
esiste una grandissima quantita di spazio privato che non & utilizzato o sottoutilizzato e dall’altra
parte, invece, ¢’é un crescente numero di persone che lavora da remoto in maniera flessibile e
avrebbe bisogno di un posto per andare a lavorare. Office Raiders si occupa di far incontrare questi
due mondi, creando una soluzione win-win: da una parte i proprietari immobiliari possono mettere
a disposizione le loro case in modo diverso traendone una fonte di ricavo e dall’altra parte i giovani
professionisti possono godere della flessibilita che offre una casa per lavorare.
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Domanda 7 R
PUO ESISTERE UNA CASA CHE E PURAMENTE VIRTUALE?
Quello a cui si sta assi-
stendo negli ultimi anni &

la smaterializzazione di tut- e LIVI NG I
ta una serie di cose, di og- CLOU D
getti, documenti, musica,
film, foto che si accumula- i = .
Documenti, musica, film, foto sono

vano nelle nostre case, € andati online. Tutto cio che riempiva

che oggi finiscono nei scaffali e cassetti si sta . : | .w
cloud. smaterializzando. Guadagniamo fﬁ [ — o
Questo ha due benefici fan- non solo spazio ma anche una = ‘L_E“imj‘

tastici. prlm.o e quello (;II li- Che ha il vantaggio di essere piu
berare spazio, scaffali e facile da trasportare. -
cassetti possono essere ’

destinati ad altro. Il secon-
do & quello di guadagnare anche una dimensione aggiuntiva nuova.

Una ricerca condotta a Shanghai rivela che alla domanda “Qual é la cosa pili importante che deve
esserci nella tua casa per ospitare delle persone?” la maggior parte delle persone risponde: il wi-
fi. Non uno spazio, una sala piu grande, ma il wi-fi perché & quello I'elemento abilitante dell’incon-
tro.

Microsoft qualche anno fa ha lanciato Hololens House che € un prodotto di mixed reality adatto
anche all’ambiente domestico: nato per scopi puramente professionali, per la progettazione, per
la collaborazione da remoto, per la formazione, permette di arredare lo spazio della casa con olo-
grammi 3D che forniscono informazioni, contenuti e oggetti digitali con cui si pu0 interagire.
Quindi, come abiteremo nel futuro? Cresciuti da bambini con la fantascienza, ci immaginavamo la
casa del futuro come una casa con una forma molto strana.

In realta il 46% delle persone identifica casa come il posto delle relazioni, non come lo spazio
fisico.

La forma, quindi, non cambia ma quello che cambia é la funzione d’uso, il concetto di abitare
passa da una dimensione hardware, ovvero da oggetto fisico, a una dimensione software, un si-
stema operativo che permette di fare tante cose diverse.

dimensione aggiuntiva nuova.

Ci vediamo nel futuro!
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( )
Co-living for young professionals

\_ { LucA BOVONE ] /
\ Projects

| mercato immobiliare degli ultimi anni & stato caratterizzato da una pesante crisi e il Co-living
rappresenta un nuovo tipo di asset che risponde alla nuova domanda abitativa della popolazione
piu giovane e che sta attirando I'attenzione anche degli investitori.
Projects & una startup di Co-living fondata a Berlino nel 2017 che ha raccolto 2,5 milioni di euro
per investimenti e gestisce a Berlino circa 2.500 metri quadri di abitazioni condivise. Nel 2019
Projects prevede I'apertura di due nuove realta a Madrid e a Milano.

COSA E IL CO-LIVING?

Il Co-living si distingue dall’abitare classico per tre elementi principali: il design, la condivisione e
la tecnologia.

[l primo elemento & un layout innovativo che permette di far occupare lo spazio da un maggior nu-
mero di persone, rispetto ad una residenza tradizionale, garantendo comunque il massimo comfort.
La piu efficiente gestione degli spazi garantisce inoltre agli investitori maggiori ritorni.

La seconda caratteristica € la condivisione degli spazi che consente di creare occasioni di socialita
che offrono esperienze nuove.

COSAE IL CO-LIVING?
DESIGN COMMUNITY TECHNOLOGY
EFFICIENTE CONDIVISD SEMPLICE

Un innovativo layout delle
proprieta permette maggiori
ritorni agli investitori
garantendo massimo comfort
agli utenti.

La condivisone degli spazi e
un elemento cardine del co-
living. All'interno degli spazi vi
€ poi un focus su attivita
condivise.

Nel mondo di Uber e Spotify,
possesso (ownership) &
sostituito dall’accesso
(access). Lutente vuole
contratti flessibili e processi
semplici.
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Ultima caratteristica € la tecnologia che semplifica la vita delle persone, consentendo I'accesso
a qualsiasi tipo di informazione in qualunque momento.

Dal punto di vista strettamente realizzativo, la dimensione pitu idonea per realizzare spazi di Co-living
va dai 1.000 ai 2.000 mqg anche se pud variare molto a seconda della citta e dell’operatore.

Una delle realizzazioni di Projects a Berlino € un immobile di circa 1.000 mq da cui sono state ri-
cavate 43 stanze. Lo stabile, il cui costo di costruzione si aggira intorno ai 3 milioni di euro, & di
proprieta di un investitore russo che lo ha dato in gestione a Projects con un contratto decennale.
La location ovwiamente € una caratteristica molto importante per questo genere di interventi: le
zone su cui opera Projects sono situate nella parte piu esterna della citta, dove il costo al metro
quadro € ancora abbastanza contenuto e dove ¢’é€ una domanda immobiliare vivace costituita da
studenti e giovani professionisti.

Esistono, pero, anche operatori americani che si occupano di Co-living di lusso con proprieta situate
nei centri citta.

Si & detto che una delle chiavi per il successo di un investimento di Co-living € connessa al layout,
ovvero alla definizione degli spazi.

I ritorno economico che si pud ottenere suddividendo un normalissimo palazzo moderno in stanze
adibite a Co-living (con stanze che affacciano tutte su uno spazio condiviso), anziché in classici
mono o bilocali, € molto piul sostanzioso, con aumenti anche del 70%.

LAYOUT

Un design efficient permette un pil alto numero di stanze e un migliore ritorno per investitori e operators.

CASO 1: MOND+BI-LOCALI CASO 2: CO-LIVING

1200€
EZISD) SOM: 1875
TOTAL RENT: 6000
625 SOM

1800 €
3125 SOM
1200€ AUMENTO RITORNOD

A

Questo business model innovativo permette importanti margini di guadagno per |'operatore e,
conseguentemente, importanti margini per I'investitore.

Anzitutto il maggior numero di stanze realizzate permette di aumentare gli affitti anche del 50%.
Il canone mensile si aggira attorno agli 800 euro per stanza, superiori di circa il 30-40% rispetto
alla cifra corrisposta per una stanza normale. Gli utenti sono disposti a pagare di piu perché i con-
tratti sono piu semplici, perché c’é un certo tipo di arredamento, perché c¢’é tutta una serie di
servizi compresi nel prezzo che generalmente non sono previsti nelle tradizionali residenze in af-
fitto.
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ECONOMICS DEI PROGETTI

Il business model innovativo permette ampi margini per I'operatore garantendo migliori ritorni all'investitore

RITORNI
+ 50/ CIRCA

Come anticipato nel layout
delle proprieta un maggior
numero di stanze permette
l'operatore di pagare affitti pit
alti anche del 50%
all'investitore.

AFFITTI
B00€ / STANZA

A Berlino il prezzo medio delle
nostre stanze e di 800<€. Il
prezzo normale di una stanza
¢ di circa 500€. Gli utenti
sono disposti a pagare di piu
per i servizi offerti e la

CONTRATTI

6 MESI +

| nostri contratti con gli utenti
hanno una base di 6 mesi.
Questo varia da paese a
paese per le varie
regolamentazioni. | contratti
con i proprietari real estate

community di persone. sono da 5 a 10 anni.

[l contratto standard per gli utenti ha una durata base di 6 mesi. A Berlino vige una legislazione
molto ferrea che impedisce tutti gli affitti sotto i 30 giorni.

Il contratto tra il gestore e il proprietario varia dai 5 ai 10 anni a seconda della grandezza della
proprieta.

Per quanto riguarda la tassazione, i contratti con durata settimanale superiore ai 6 mesi sono
esentasse, sotto ai 6 mesi invece I'lva € al 7%. Uno dei punti piu delicati da gestire in questo tipo
di operazioni riguarda la tipologia di servizi da includere nel pacchetto (cambio della biancheria,
internet, pulizie), aspetto che puo variare molto da paese a paese.

In Spagna, ad esempio, non si pud prevedere alcun tipo di servizio altrimenti si entra nell’ambito
commerciale regolato da diversi regimi fiscali e legali.

REGULATION

La legislazione & ancora non chiara né precisa ed in continua evoluzione. Il case study di Berlino.

LEGAL TAX SERVIZI
SOPRA 30GG ESENTE IVA LIMITATI

Un punto contenzioso &
riguardo all’erogazione di

In Germania i contratti sopra i
6 mesi di affitto sono

Berlino ha una delle
regulations piu ferree al

mondo in ambito real estate.
Per questo proibiscono tutti
gli affitti (Airbnb) sotto i 30

considerati puro residenziale
e di conseguenza sono esenti
IVA. Sotto i 6 mesi agevolata

servizi, come cambio
asciugamani, internet, mobili,
pulizie eccetera. E necessario

giorni. Sopra i 30 giorni non vi IVA al 7%. adattare il servizio lato
sono regole. operatore a seconda della
legislazione.

La risposta del mercato a questa tipologia di prodotto € stata sicuramente positiva, con un tasso
di vacancy dello 0% in due anni, nessuna stanza libera neanche per un giorno, con una lunga lista
di attesa nonostante il canone di affitto sia superiore del 40% rispetto ai canoni tradizionali.

| clienti tipo sono principalmente giovani professionisti di eta compresa tra i 22 e i 30 anni, per un
60% uomini, principalmente provenienti dall’estero, con uno stipendio di circa 2.000 euro mensili.
Projects lavora direttamente con gli utenti ma anche con le aziende che offrono una residenza ai
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CONCLUSIONI

Il co-living presenta una soluzione agli ostacoli di tutti gli stakeholders nel mercato immobiliare.

EFFICIENTE SEMPLICE & CONDIVISO ~ SOSTENIBILE
PER INVESTITORI PER UTENTI PER IL MONDO

Efficienza del layout e Nel mondo di Uber e Spotify, " aumento della popolazione
innovazione nell’erogazione I'utente preferisce I'accesso nelle aree urbane fa si che le
del servizio permettono al co- alla proprieta. Inoltre il focus citta abbiano una scelta:
living di raggiungere ritorni sulla community spinge costruire nuovo housing piu
sostanzialmente piu alti di I'utente a cercare non solo efficiente e sostenibile.
quanto il mercato possa una stanza ma un ‘esperienza’.

offrire.

propri dipendenti (Zalando, BCC, McKinsey, Rocket internet).

| cambiamenti demografici che caratterizzeranno il prossimo futuro saranno tali da rendere neces-
saria una strategia che dovra essere messa a punto dai governi di tutto il mondo su come costruire
le citta. 1,2 miliardi di persone in piu abiteranno il pianeta entro il 2030, di cui il 70% vivra nelle
aree urbane che, per il 40% dei casi, ancora sono da costruire.

E imprescindibile, quindi, ripensare a un nuovo modello di housing, piu efficiente e sostenibile.
[I Co-living va proprio in questa direzione.

E efficiente per gli investitori perché permette margini e ritorni piu elevati rispetto al residenziale
tradizionale.

E efficiente anche per gli utenti che preferiscono I'utilizzo anziché la proprieta e vogliono “espe-
rienze” condivise.

E sostenibile perché consente di ospitare pill persone in spazi che, finora, sono rimasti vuoti.

2019

MADRID
MILANO
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( )
Spazi, arredi e tecnologie per la terza eta:
progettare sicurezza

\ (NiccoLo CASIDDU] )
L Universita di Genova

La progettazione architettonica di residenze destinate a rispondere alla domanda abitativa dei
prossimi anni dovra necessariamente tenere conto del progressivo aumento dell’eta media e
quindi delle specifiche esigenze della popolazione anziana.

Il fenomeno dell’invecchiamento rappresenta una trasformazione epocale per il nostro Paese che
si traduce in nuove esigenze costruttive. La citta di Genova costituisce un interessante esempio
dell’evoluzione delle esigenze abitative e dell’inadeguato dimensionamento del patrimonio edilizio:
il capoluogo ligure conta oggi circa 600.000 abitanti rispetto agli oltre 800.000 degli anni Settanta.
Di questi, circa 60.000, ovvero il 10% della popolazione genovese, ha piu di 80 anni: tra di essi
gli over 85 sono 30.000.

Questi numeri, particolarmente evidenti in una delle citta con il piu alto numero di anziani nel
mondo, fanno capire quanto sia importante e necessario adeguare le abitazioni esistenti alle
nuove esigenze della popolazione che invecchia, adattandone gli spazi alla mutata conformazione
dei nuclei familiari.

La tendenza in Italia e nei paesi mediterranei, & quella

o
di mantenere I'anziano il piu possibile a casa, molto BISNONNI n
J U

spesso grazie a reti familiari capaci di fornire assisten-
za anche nella fase finale della vita.

Questa tendenza € confermata dai dati: mediamente,
il tempo di permanenza prima del decesso di un anzia- NONNI
no in una struttura destinata alla terza eta non supera

i 3-4 mesi. La causa € da ricercare nel fatto che si ten- :
de a portare I'anziano fuori casa solo nel momento in GENITORI L
cui i familiari non riescono piu a gestire la complessita
[ ———
i

della situazione.

L'invecchiamento della popolazione del nostro Paese
emerge in tutta la sua severita osservando la piramide FIGLI
demografica.
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[Principi di progettazione]

Colori e contrasti cromatici

Materiali e superfici

=

llluminazione

Orientamento

Oggi, in media, ogni giovane deve (dovrebbe) produrre reddito per finanziare il welfare per 8

persone, ovvero 2 genitori, 4 nonni e 2 bisnonni.

Appare evidente come questo modello socio-economico non sia piu sostenibile e generi conse-

guenze negative anche sul modo di abitare.

Per questo motivo il Dipartimento di Architettura e Design dell’Universita di Genova, da anni, si

occupa di studiare soluzioni per prodotti e abitazioni con un approccio “Design for All”, ovvero

adatte a soddisfare le esigenze e i bisogni di tutti.

| principi che regolano questo approccio progettuale possono essere sintetizzati nella frase di Paul

Hogan, il fondatore del “Design for All” in Europa: «un buon progetto abilita le persone mentre una

scorretta progettazione rende disabili».

Seguendo questi principi I'approccio alla progettazione di ambienti accessibili dovrebbe svilupparsi

secondo due paradigmi progettuali:

* progettazione “attiva”, che prevede I'inserimento di tecnologie nel sistema domestico per ri-
spondere “smart” ai bisogni degli utenti anziani o fragili;

* progettazione “passiva”, ovvero la definizione morfologica di spazi, materiali/superfici, cromie e
arredi, friendly e sicuri.

In particolare, le opportunita offerte dalle nuove tecnologie ICT in ambito domestico sono capaci

di ribaltare il punto di vista: non sono piu gli anziani (o piu in generale le persone) a doversi adat-

tare agli ambienti, ma sono gli ambienti ad essere capaci di adattarsi alle esigenze delle persone

fragili.

Per fare un esempio, un impianto di climatizzazione opportunamente progettato varia autonoma-

mente la temperatura ambientale al cambiare delle ore, delle esigenze, in base alla presenza o

assenza di persone, in maniera “attiva”, attraverso un sistema intelligente che rileva ed elabora i

dati ambientali e le abitudini personali. E altresi importante, per raggiungere lo scopo, una proget-

tazione “passiva”, ovvero un corretto isolamento (muri, infissi, ricambio d’aria) affinché le nuove

tecnologie possano realmente risultare efficaci.
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E quindi strategico progettare e rea-
lizzare abitazioni che siano predi-
sposte per I'inserimento di tecnholo- Approccio progettuale

gie che in futuro potrebbero aiutare / \

le persone a risolvere i problemi le-

[General design considerations]

gati all'invecchiamento: una predi- progettazione tecnologica
sposizione che consenta di imple- _ , SR
. scelta e sviluppo di tecnologie, definizione morfologica degli

mentare le dotazioni col mutare del- device e sistemi integrali spazi, materiall, arredi,

. K nell'ecosistema domestico complementi, armonie
le esigenze. Secondo uno studio cromatiche, texture, ecc.
condotto dal Dipartimento DAD nel \ /
2014, il costo di queste predisposi-
zioni incide sul costo totale dell’in- studiate secondo criteri di ergonomia,

usabilita, accessibilita, sicurezza

vestimento per valori molto bassi,
tra lo 0,4% e lo 0,6% del valore to-
tale dell’immobile, con un ritorno complessivo, oviamente, molto superiore.

Gli ambiti di utilizzo delle nuove tecnologie sono molteplici, dall’innalzamento dei livelli di sicurezza,
al controllo dell’illuminazione (sia naturale che artificiale) all’interno dell’abitazione, dal controllo
di tutti gli apparecchi elettrici/elettronici, al benessere termoigrometrico.

Non a caso, il mercato dell’automazione domestica, piu conosciuto come domotica, & cresciuto
nel 2017 del 35%, una cifra importante destinata a crescere nel futuro, quando la maggior parte
delle abitazioni possiedera gia una dotazione infrastrutturale di base.

Anche il proliferare di assistenti domestici intelligenti come Amazon Echo e Google Home conferma
questa tendenza. Una smart home progettata per rispondere alle esigenze delle persone anziane
consente, attraverso la tecnologia, di controllare che la routine quotidiana venga rispettata (p.es.
gestire i medicinali senza creare confusione) e di fornire maggiore sicurezza ai familiari (p.es. ve-
rificare gli accessi in casa), oltre che regolare il benessere ambientale.

Inoltre, I'installazione di sensori di sicurezza consente ai familiari di interagire da remoto e inter-
venire in caso di bisogno.

Il mercato ha gia generato molte proposte in ambito smart home for elderly: interruttori che
possono essere comandati attraverso la voce per il controllo delle aperture interne, video spioncini

Smart home for Elderly

a g—
4]
Avvisa quando cambiano Monitora gli accessi Aiuta nell’assunzione Gestisce e controlla Rende possibile il
le abitudini dei medicinali i parametri ambientali controllo da remoto
comportamentali
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da installare sulla porta e collegati agli smartphone che consentono di implementare la sicurezza
perimetrale, accessi facilitati tramite smartphone, sistemi di monitoraggio, assistenza e distribu-
zione dei medicinali.

Uno dei temi piu trattati, sia nel campo della ricerca che del silver market, &€ quello della
prevenzione delle cadute che costituisce una delle principali cause di fragilita nell’anziano. E par-
ticolarmente importante predisporre sistemi che possano effettuare un monitoraggio predittivo
del rischio di caduta. Ad esempio, semplicemente installando un sensore che monitora il numero
di accensioni delle luci del bagno si pud comprendere il variare dei comportamenti nel tempo che
possono essere indice di insorgenza di alcune patologie.

Esistono inoltre sistemi gestiti da smartphone che possono monitorare i momenti e i luoghi piu a
rischio di caduta, ovvero la notte e il bagno e la cucina. Ma gia con la semplice installazione di un
sensore volumetrico & possibile ridurre notevolmente il rischio di caduta: ad esempio con I'instal-
lazione di luci segnapasso soft che si accendono automaticamente quando si scende di notte dal
letto e che guidano per tutto il percorso fino al bagno.

[4 - sensori di sicurezza]

Es. Rilevamento caduta

PER CENTO DELLE PERSONE DI
ETA SUPERIORE Al 65 ANNI CADE

PER CENTO DELLE PERSONE HA PER CENTO DELLE LESIONI

PAURA DI RICADERE ACCADONO IN BAGNO
ALMENO UNA VOLTA ALLANNO

> & @

Rilevamento delle cadute Uscita dalla stanza Rilevamento del Permanenza prolungata Abbandono del letto

wandering in una stanza

Mentorage
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[5- Robotica per telepresenza]

K5 ROBOT PEPPER SAVIOKE . OSHBOT
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MAIN FEATURES

Field of use:

Qutdoor environment, Security, Vigilance

Movement system:
s
Autonomous driving
Yes
Aesthetics features:
Protective Shield
Year:
2014
Producer
KnightScope

MAIN FEATURES

Field of use:
Indoor environment
Movement system
2 Wheels
Autonomous driving
No

Aesthetics features:
Antropomorphic Design
Year:

2014
Producer
Aldebaran

MAIN FEATURES

Field of use
Indoor environment, Delivery
Movement system:
4 Wheels
Autonomous driving:
Yes
Aesthetics features:
Compartments
Year:

2014
Producer:
Savioke

MAIN FEATURES

Field of use
Indoor environment, Fellowing
Movement system:
3 Wheels
Autonomous driving
Yes + Semi-autonomous
Aesthetics features:
Big interactive screen
Year
2014
Producer:
Orchard

Anche la robotica per la telepresenza pud rappresentare un valido aiuto per facilitare I'assistenza
di persone anziane, soprattutto nel caso in cui i familiari vivano distanti. Il prezzo di alcuni di questi
prodotti risulta essere gia accessibile. L'Universita di Genova, ad esempio, sta sperimentando un
robot per telepresenza, Padbot, ad un costo di circa 300 dollari. Questo robot consente alle
persone anziane con ridotta mobilita di connettersi e comunicare con il medico o i familiari e con-
temporanemente a questi ultimi di effettuare un controllo da remoto.

In conclusione, oggi la tecnologia permette di offrire alle persone che invecchiano diversi servizi,
migliorandone la qualita della vita nella propria abitazione.
Non si deve perd dimenticare che tutto cio che si progetta deve risultare bello, facile da usare e
di immediata comprensione. Citando il decalogo di Dieter Rams (direttore del Dipartimento di
Design della Braun negli anni '50), il buon design deve essere:
1. Innovativo;
2. Utile;
3. Estetico;
4. Auto-esplicativo, il prodotto deve spiegarsi da solo senza bisogno di ricorrere a manuali di
istruzioni;
. Discreto, e cioé non deve essere invasivo;
. Onesto, deve esserci un giusto equilibrio tra il costo industriale e il prezzo di vendita;
. Durevole;

~N O O1
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8. Resistente;
9. Eco compatibile;

10. Meno disegnato possibile, in modo da facilitare I'appropriazione del prodotto da parte del

cliente.

In particolare I’estetica riveste un ruolo fondamentale nell’accettabilita di una soluzione da parte

degli utenti.

Altrettanto importante € non
progettare soluzioni specifi-
che per gli anziani che stig-
matizzano la vecchiaia.

La progettazione dei prodotti
da destinare a determinate
categorie di persone deve
essere fatta ascoltandole,
valutando chi saranno vera-
mente i possibili acquirenti,
i fruitori e capire le loro ne-
cessita. Se questo non viene
fatto, il rischio & di fare pro-
dotti anche utili, pit 0 meno
belli, ma che non funzione-
ranno perché non verranno
acquistati.

Attraente: il risultato dovrebbe essere accettabile dal punto di vista emotivo e sociale, ma
tenendo sempre presente gli criteri di progettazione (rispettoso, sicuro, sano, funzionale,
comprensibile, chiara informazione, distribuzione spaziale, sostenibile, accessibile).

"Un prodotto che e bello non & detto che
sia giusto, ma un prodotto che e brutto
sicuramente e sbagliato”

"Un prodotto se e bello e giusto, affinche
sia accettato e desiderato non deve essere
stigmatizzato”

Come diceva Nelson Mandela: «Tutto quello che é fatto per noi, ma senza di noi, é fatto contro

di noi».
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("~ )
Caratteristiche della domanda di residenze
per la terza eta in ltalia

\_ { MARIUCCIA ROSSINI ] y;

1§ Korian Italia

L’OPPORTUNITA DEL SILVER AGING

L'invecchiamento della popolazione, la cosiddetta longevita, € un fenomeno mondiale con un im-
patto sempre piu incisivo anche sul paesaggio demografico italiano. Il nostro compito € quello di
considerarlo come una grande opportunita e non come una minaccia.

LE NUOVE FAMIGLIE: IN CRESCITA SINGLE E COPPIE SENZA FIGLI
| dati parlano chiaro: anche In Italia la societa sta cambiando. |l 31% dei nuclei familiari € composto
da una sola persona e fra questi, il 54% supera i sessant’anni di eta. E ancora: il 22% dei nuclei

N

familiari € costituito da
coppie senza figli e piu | LE NUOVE FAMIGLIE
del 50% € costituito da
una o due persone, nella
maggior parte dei casi an- dl cul
Z1ane. 4.282 over 60
Dal 2011 al 2015 le per-
sone sole, con piu di 60
anni, e le coppie senza fi-
gli sono aumentate di cir-
ca il 10%. Gli anziani in
Italia, cioé le persone con
piu di 65 anni, sono un
esercito di 14 milioni di
persone e negli ultimi die-
ci anni sono aumentati
del 15%. Soffermandoci sui novantenni, I'incremento & stato del 56%, mentre per gli ultracentenari
si € registrato addirittura un aumento del 77%. Degno di nota anche il dato che rivela che fra gli
over 65 ben uno su quattro (19,8%) non & autosufficiente.

m coppie con figli
= monogenitori

coppie senza figli
w persone sole

5.427 ;
22%
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VERSO UN NUOVO MODELLO RESIDENZIALE

La copertura dei servizi residenziali tradizionali — come la casa di riposo, le comunita per anziani
e |'assistenza domiciliare — risponde alle esigenze del 31,8% delle persone anziane. Un ampio
68,2% di over 65 rimane scoperto.

A completare il quadro sono anche

Pi¢ 4 IL TASSO DI COPERTURA DEL BISOGNO
le cure informali offerte dalle ba- 4 . e o .

- . Dettaglio per tipologia di servizio, anno 2015

danti, circa un milione nel nostro
Paese, delle quali il 60% lavora in Stimadel | Utentiin | Tassodi Tassodi

C FURSRERE ; el - i caricoal copertura
nero. E quindi impensabile che il si- Servizio bisogno | |l cervizi copertura
stema sanitario possa reggere da paterzale |~ ety | sadloganitar | @ 2 seciall
qui al futuro: se oggi spendiamo Residenziale 287.328 96% 05%
circa 20 miliardi solo per la long Semiresidenziale 2847814 380.397 08% 125%

. e Domiciliare (ADI

term care, pari a un’incidenza del °m'°'s':|’;)( © 753647 214% 50%
1,9% sul PIL, in futuro si arrivera al Totale 2.847.8% | 1421372 318% 18.0%
3,2%, con un aumento di circa 40
miliardi I'anno E gli altri 68,2%?
Se consideriamo la frammentazio- Esistono modalita alternative per rispondere al bisogno di LTC.....
ne delle risorse tra Sistema Sani- Fonte: SDA Boceoni
tario Nazionale, INPS e Comuni e la

copertura solo parziale delle spe-

se della long term care da parte del S.S.N. — pari al 65% — appare evidente che questa situazione
non puo essere sostenibile. L'unica soluzione € quella di consentire all’anziano di vivere il pit a
lungo possibile a casa propria, nella propria “comfort zone”, senza il costo di una ospedalizzazione,
con l'aiuto di nuovi servizi e innovazioni tecnologiche che consentano una mobilita indipendente.
In altre parole, I'obiettivo & quello di aumentare in tutti i modi I’autonomia del paziente a casa per
garantirgli la miglior qualita di vita possibile.

INDIPENDENT LIVING & HOME CARE

Permettere una mobilitd indipendente:
+ integrazione nella comunita
« migliorare stile e qualita della vita

Rimanere nella propria

casa il piu possibile:

* comfort zone

* meno costoso
(ospedalizzazione e
staff di supporto)

Ridurre i costi della sanitd per

il sistema:

« contrarre il tempo di
ospedalizzazione

* ridurre il numero di visite in
loco

Social care Health care

+ security / safety
* social / reassurance « self management
* monitoring /

+ remote monitoring
assessment

activities
of daily living ' h';‘;;"“;

(ADLs)

integrated
care

Fornire nuove opzioni

abitative in alternativa a

quelle istituzionalizzanti:

* comfort

« qualita della vita in
casa

Aumentare I'autonomia del

paziente e la qualitd della

vita:

* premettere una maggiore
indipendenza

* migliori condizioni di vita

* security
« safety
» comfort

Housing

Fonte: European Commission
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IL PROGETTO AAL (AMBIENT ASSISTED LIVING)

Constatato che piu del 50% delle persone vive sola, € fuor di dubbio che si debba ripensare anche
alla modalita di erogazione dei servizi di connessione di queste persone con I'ambiente esterno.
La Comunita Europea ha emesso dei finanziamenti per aumentare la possibilita di mantenimento
dell’anziano a casa attraverso il programma di AAL (Ambient Assisted Living).

Il nostro progetto prevede I'utilizzo di device tecnologici nella casa che, solo per citare alcune
funzioni, controllino gli accessi all’abitazione e monitorino anche da remoto, tramite dei sensori,
il paziente in caso di un’eventuale caduta.

OVER-

Longevita & opportunita

1) Access control:
. Smart lock;
Smart doorbell;

4) Smart home:
Smart device;
Smart TV;

Voice control;

5) Sensors:

Falling/ t; :—
«  For sanitary facilities;
) «  For domestic
appliances;

Sleeping;
Wearable;

é) Safefy‘H'c:'x‘Js?:f - 3) Environmental comfort:
g of the data oot G
the sensors and intervention of the :s\g?:;g;:;:: i N

operator in case of warnings. Di m e n Sio n : 50 s q m

| problemi dell’anziano, infatti, sono sostanzialmente due: la sicurezza, sanitaria e sociale, e la
solitudine. Per queste ragioni & necessario creare un sistema che permetta all’anziano di vivere
sicuro e connesso con gli altri e di organizzare tutta la parte di socializzazione. Questo progetto
non implica necessariamente la costruzione di nuove case, ma il fatto che le abitazioni siano con-
nesse con noi.
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| servizi che offriamo sono principalmente tre:
— la connessione dell’abitazione con la nostra centrale operativa;

— la ristrutturazione di appartamenti inadeguati e obsoleti anche grazie all’abbattimento delle
barriere architettoniche, come per esempio il rifacimento dell’arredamento del bagno con le ma-
niglie e i sostegni di sicurezza nel box doccia 0 accanto alla toilet;

— la Assisted Living, che consiste in appartamenti costruiti appositamente, o ristrutturati, in cui
I’anziano, anche parzialmente non autosufficiente, pud vivere con un’assistenza 24 ore su 24,
con la condivisione di alcuni spazi comuni.

RENOVATIONS

Accessibility:
« removal of architectural
barriers;

Bathroom:
Toilet seat;
Replacement of
bathtub with shower;
Addition of handles.

Kitchen:
« Smart appliances;
« Fire alarms;

Door/entrance:
» Smart lock;
« Smart doorbell;

A differenza delle residenze per anziani, dove i pazienti sfruttano solo il 25% dei metri quadri del-
I'edificio, cioe le camere da letto, e molti spazi comuni sono sempre quasi deserti, I’Assisted Living
propone appartamenti di 40/50 metri quadri “veri”, a disposizione di una o due persone. Pil in
dettaglio: 10% monolocali, 70% bilocali, 20% trilocali, con |'aggiunta di spazi comuni quali il bar,
il ristorante e le sale, una piccola palestra e le sale di aggregazione.

L'anziano paghera quindi il costo di un unico servizio dove € compreso I'affitto, le utenze, un
servizio 24 ore su 24, tutte le attivita comuni e, in piu, pud decidere se mangiare nel suo appar-
tamento, farsi portare la spesa o0 scendere e mangiare con gli altri. Una soluzione che garantisce
la sicurezza 24 ore su 24, la socializzazione e la possibilita di scegliere quello che I'anziano de-
sidera, garantendo tuttavia un posto in una residenza per anziani, qualora insorgesse un problema
grave di salute.
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Assisted living offers a level of
care that is appropriate for
sergodrs wh? are ;?,I.,f'sfl’f{ﬁient
and do not need the full-time i
assistance of a nursing home ASSISTE
LIVING

healthcare

helper

Technologies for remote i Flexible living arrangement
monitoring Because elderly’s health can change
quickly, assisted living offers the
benefit of a flexible services offering.

The availability of innovative
technologies enables the monitoring
of guests.

Business
Development

Lower costs for Public NHS briver Health Care assistance

The current way of caring for the elderly is Daily presence of healthcare assistant staff to

economically unsustainable because it is based \ support guests in drug delivery and for the
on a costly, hospital-centred health system. - health status monitoring.
Reduction of access to first aid. 3 o 4
/4 Active aging and socialization
\ | Personal services are provided aimed at promoting active

lnc_iepe_n_dence for the users /' aging and socialize through the sharing of common areas
Assisted living guarantees controland /" and carrying out various activities and programs (including
privacy for residents T dancing, exercise, outings ) with other users.

LO SCENARIO LEGISLATIVO EUROPEO

In altri Paesi europei questo servizio € consolidato da anni, tanto che per favorire lo sviluppo di
queste realta sono state promulgate leggi specifiche.

In Francia, Germania e Belgio sono state promosse leggi che hanno defiscalizzato I'lVA sugli ap-
partamenti dedicati agli anziani. In Francia, per esempio, con la legge Pinel, si & permesso al cit-
tadino privato di acquistare un appartamento o massimo due appartamenti, per un valore totale
di trecentomila euro, consentendo una defiscalizzazione di tutta la parte di IVA in 9 anni, purché
questo appartamento fosse in un contesto adatto agli over 65, costruito in un edificio dedicato
agli anziani e gestito da una societa professionale. Questo ha permesso al governo francese di
costruire circa centomila appartamenti dedicati agli anziani nel giro di sei o sette anni con un
costo zero per lo Stato, permettendo al cittadino di fare degli investimenti molto proficui e agli an-
ziani di avere delle case adeguate.

KORIAN FRA | PIONIERI DEL SENIOR HOUSING IN ITALIA

Il Gruppo Korian, in Germania gestisce piu di 3.000 appartamenti, in Belgio 2.500, mentre in
Italia ci stiamo facendo promotori di una legge che possa aiutare non solo il nostro settore, ma
anche quello delle costruzioni e delle imprese, ma per farlo abbiamo bisogno di “compagni di viag-
gio”. L'opportunita, tuttavia, non la dobbiamo dare solo alle grandi citta, dove ci sono dagli 80 ai
100 appartamenti, ma dobbiamo darla anche nelle zone piu periferiche.

Korian in Francia gestisce comunita AGV attraverso investimenti in piccoli appartamenti con uno
spazio comune dove gli anziani, anche quelli parzialmente autosufficienti, vivono in piccole comu-
nita. Sono costituite da piccole unita con otto/dieci persone che comprendono anche I'alloggio
per gli operatori. E un modello interessante che stiamo cominciando a proporre, a partire da
Brescia con la prima costruzione.

Un’altra cosa importante € la costruzione degli Assisted Living — i cosiddetti “appartamenti assi-
stiti” — che si sposa perfettamente col nostro progetto di Silver Living e che pud essere realizzata
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anche nelle aree destinate ai servizi, visto che le nostre costruzioni sono sempre in linea con le
legislazioni dell’ASL e questo ci permette di classificarli come alloggi protetti per anziani. Anche
per il costruttore, nel momento di una nuova urbanizzazione, la destinazione a servizi di questo
genere & sempre piu redditizia rispetto a quella di fare un parco.

| DATI AMERICANI RACCONTANO IL SUCCESSO DELL'ASSISTED LIVING

Proprio per avvalorare la nostra tesi, vi vorrei mostrare alcuni dati americani che raccontano come
ci sia stata una riduzione dell’indice di occupazione dei posti letto nelle case di riposo tradizionali
a favore degli Assisted Living degli Independent Living, cioé agli appartamenti connessi e ai con-
domini per anziani. Oggi, negli Stati Uniti, stanno costruendo solo 3.700 posti di residenze per an-
ziani tradizionali, a fronte di 26.000 di Assisted Living e Independent Living.

Il Senior Housing sta diventando un prodotto attrattivo anche per i fondi di investimento e per gli
investitori istituzionali: negli ultimi cinque anni, il tasso di redditivita di questi investimenti im-
mobiliari & stato stimato tra il 4% e il 6% sui mercati d’oltreoceano e, in Italia, tra il 5% e il 6%.

UN MERCATO AD ALTISSIMO POTENZIALE

In Italia lo sviluppo del Senior Housing risponde alle richieste di un mercato in continua crescita:
solo a Milano e in tutta la Lombardia, oggi ci sono 63.500 persone in lista d’attesa.

Guardando agli altri Paesi europei, ad esempio in Germania, questi investimenti costituiscono il
5,5% nel portafoglio totale e le preferenze di tipologia immobiliare sono appunto tra le 80 e le
120 unita, con 400 metri quadri di spazi comuni, integrate nello spazio urbano.

INVESTIMENTI CORPORATE IN SENIOR HOUSING IN EUROPA

(asset o portafogli di valore superiore ai 5 milioni di euro)  BROPA- Invesiimenti in Senior Housing , 2015 - Q32017

(milioni di euro)

= InEuropail volume transato nel Senior housing /Care  home sector sie attestato nel sl

terzo imesire 2017 a 4,1 miliardi di euro.
= Inparticolare, il voume degli invesfimentiha toccato in Germania 1,3 miliardi di 4.182

euro (pari al 5,5% del totale investito), nel Regno Unito 1,3 miliardi di euro, in Francia
510 milioni di euro. 2.497

= |nltalia gli investimenti nel settore hanno raggiunto
129 milioni di euro (pari all'1,8% del fotale investito).

2015 2016 2017 Q3
EUROPA - Distiibuzione degli investimenti in Senior Housing
m‘*’a‘f b""'hfe per Paese (Media 2015 -Q3 2017) (mleuro)
Germania 5,5% degliinvestimenti —
Finlandia 45% corporate, 2016 211284
Francia 3.9% —
Poesi Bas 25% i 282 247 196 190 129 124 106 34 4
Regno Unito 1.8% ! H B e = =
i B | O O U U U ©T O O©
Italia 1,8% g 9 g § qﬁ) ko) -g = 5 g) % g
Svezia 1,2% ggo%%g_otﬂogg
S o x O = o & =
: o £ a iT -
Fonte: Real Capital Analytics o B
I

L'ABITARE CONTEMPORANEO 43



La localizzazione di queste soluzioni all’interno delle citta € fondamentale e per questo motivo
noi scartiamo le ville periferiche, i castelli e tutte queste location che ci vengono proposte quoti-
dianamente. Ricerchiamo case semplici, nei quartieri residenziali e palazzi in dismissione in ogni
citta.

Localizzazione, reddito, comune e servizi sono i fattori che ci interessano maggiormente.

A Sondrio, per esempio, abbiamo acquistato dal Comune I'area dell’ex Provveditorato agli Studi e
stiamo costruendo un edificio in legno di cinque piani e realizzeremo anche qualche parcheggio
pubblico.

SENIOR HOUSING IN ITALIA
TIPOLOGIA . . .
Latipologia prevalente eil
LOCALIZZAZIONE bilocale conuna
N dimensione media di circa
/: = 50-60 ma.
é — Circail 10-15% delle residenze
N\ puo essere destinato ad uso
femporaneo
Cittd capoluogo diregione CATCHMENT AREA
0 provincia, inzone
centrali
| ‘ SERVIZI
SPAZI COMUNI 10-15km
kil [y
". I Servizi di base: Reception Servizi opzionali: Cura
= REDDITO UTENTI h24; accesso libero alle della casae della
o . strutture comuni: bar, persona; ristorazione,
Circail 10% delle superficie ristorante, sala lettura e animazione; sicurezza,
destinato a spazi comuni ‘ TV, padlestra, piscina ecc. frasporto ecc
Reddito annuo medio degli anziani utenti:
20.000-30.000 euro/anno
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UN OBIETTIVO AMBIZIOSO: DIECIMILA APPARTAMENTI IN QUATTRO ANNI

La progettazione viene fatta attraverso il software BIM (Building Information Modelling) con certi-
ficazione LEED (Leadership in Energy & Environmental Design), in modo da poter vendere agli in-
vestitori istituzionali. La centralizzazione, anche in questo caso, &€ necessaria, visto che anche per
la manutenzione dobbiamo avere tutte quelle accortezze per poter ridurre al minimo i costi.

INNOVATIVE BUILDING CONCEPT: MODULARITY SCHEME

| Module scheme | Modules aggregation | Modules aggregation |
o > J . Lservices P =
P, QY :
L \l/‘
Services | Balcon
[Room 4
® Gosens] Do)

Modules
tructure

Structural floors

/ | Building model ||
;::!lg |
-II ‘H‘H H

Cio significa che utilizziamo sensori che inviano quotidianamente alla nostra centrale operativa
tutti i segnali, in modo che si possa intervenire in anticipo, 0 comunque in diretta, qualora si veri-
ficasse un problema. Questo ci consente di andare a razionalizzare i tempi di manutenzione e,
conseguentemente, di razionalizzare i costi. Vorremmo arrivare a 10 mila appartamenti nel giro di
quattro anni o con appartamenti diffusi o con costruzioni di palazzine.

Siamo aperti a nuove offerte.
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( )
Il crescente interesse degli investitori
istituzionali: Invimit e il progetto Silver House

\_ { PASQUALE LABIANCA ] y,

\ Invimit SGR

nvimit ha avviato su tutto il territorio nazionale il nuovo progetto “Silver House” con il Fondo i3
Silver, e ha I'obiettivo di mettere a disposizione residenze studiate appositamente “per chi de-
sidera trascorrere una vecchiaia serena, ma non priva di comfort”.
Invimit & una societa di gestione del risparmio, di proprieta del Ministero dell’Economia e delle Fi-
nanze, che gestisce fondi immobiliari, e che ha come obiettivo quello di valorizzare il patrimonio
dello Stato e degli enti pubblici contribuendo, al tempo stesso, alla riduzione del debito pubblico.
Gli obiettivi sono conseguiti attraverso due linee di business:
* Fondo dei Fondi, ovvero investendo in fondi immobiliari promossi da enti pubblici e gestiti anche
da soggetti privati;
* Fondi immobiliari diretti, ovvero gestendo direttamente fondi immobiliari costituiti da asset pa-
trimoniali di enti pubblici.
Ad oggi Invimit gestisce 9 fondi, per 270 immobili cielo terra e ha una dotazione di liquidita di 1
miliardo e 200 milioni di euro, di cui 500 milioni gia investiti.
| restanti 700 milioni confluiranno all’interno dei fondi e saranno destinati all’acquisto e alla ri-
qualificazione degli immobili.

INVIMIT opera dal 2013 quale societa di gestione del risparmio istituita

con decreto del Ministero dell’'Economia e delle Finanze con l'obiettivo

di valorizzare gli asset immobiliari dello Stato e degli Enti Pubblici Fondi

territoriali e non, contribuendo al tempo stesso alla riduzione del

debito pubblico. : .
P Patrimonio (euro)

Gli obiettivi di investimento sono perseguiti attraverso due linee di
business: Immobili
= “Fondo dei Fondi” investe in fondi immobiliari selezionati,
promossi e partecipati da enti statali e territoriali, gestiti anche da
societa private di gestione del risparmio (SGR) Su pe rfici (mQ)

= “Fondi Immobiliari Diretti”, gestiti direttamente da INVIMIT, con lo
scopo di promuovere, istituire e gestire fondi immobiliari il cui
portafoglio sia composto da asset appartenenti al patrimonio dello
Stato, degli enti territoriali o altri enti pubblici.

Canoni (euro/anno)
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Nell’ultimo biennio I'attivita di Invimit si & focalizzata sullo sviluppo di nuove politiche di investi-
mento utili a rispondere a necessita e fabbisogni della collettivita.

Nel 2017 é stato istituito un primo Fondo i3 Valore Italia, con I'obiettivo di valorizzare immobili di
proprieta di Enti Territoriali attraverso la realizzazione di servizi pubblici locali e ad aprile 2018, &
stato istituito il Fondo I3Silver che investe in asset immobiliari da destinare a edilizia socio-assi-
stenziale destinata alla terza eta (senior housing).

Alla base di tale attivita vi € la consapevolezza del progressivo invecchiamento della popolazione
e degli effetti positivi sull’economia reale che derivano dalla valorizzazione urbanistica, sociale ed
economica del patrimonio immobiliare.

L'operazione awviata dal Fondo i3 Silver vede come sottoscrittori del Fondo lo Stato, I'lnps e il
Fondo i3 Core che ha messo a disposizione la liquidita necessaria per la valorizzazione dei beni.
Nel corso del 2018 sono stati conferiti al fondo i primi 4 asset di proprieta dell’INPS, localizzati a
Venezia Lido, Verona, Spoleto e Giulianova. Per il prossimo biennio & previsto vengano apportate
ulteriori strutture da destinare, attraverso un percorso di riqualificazione, sempre a senior housing.

W stTuzioNe Il N AsseT
18 aprile 2018 4
Il POLITICA DI INVESTIMENTO [l PATRIMONIO ATTUALE

Il Fondo investe in asset immobiliari da destinare ad 16,5 min di euro

edilizia socio assistenziale, anche residenziale (senior
housing), con finalita di valorizzazione urbanistica,

sociale ed economica. . SUPERFICIE MEDIA

4,500 mq =
Il ourarA
25 anni
I NVESTIMENTIPREVISTI
42,7 min di Euro
Il sotToscRITTORI

. ] STATO
O 1INPS Il TEMPISTICHE ATTUAZIONE
LI ] Fondo i3 Core 3-4anni

[l PATRIMONIO TARGET Bl N APPARTAMENT)

200

500 min di euro

[l processo con cui Invimit opera & scandito da diverse fasi. Il lavoro parte da un’attivita di scouting
degli asset effettuata sui patrimoni di proprieta dello Stato e di INPS. La selezione avviene a valle
di un processo valutativo effettuato secondo precisi parametri (economici, immobiliari, etc).

La decisione di Invimit di investire in senior housing € maturata a seguito della conclusione di
un’attenta analisi di 110 operazioni gia avviate in Europa, dove il mercato delle residenze per
anziani autosufficienti & piu maturo rispetto al nostro Paese.

Dalle analisi effettuate emerge che la domanda (richiesta di alloggi) &€ certamente elevata, basti
pensare che il tasso di occupazione di queste strutture & del 100%, con liste di attesa che in
alcuni casi superano i 5 anni.

Entrando piu nello specifico degli economics sono emerse dalle analisi dei benchmark tariffe men-
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SELEZIONE APPORTO INVESTIMENTO PROGETTAZIONE TRASFORMAZIONE LOCAZIONE DISMISSIONE
IJ__I Patrimonio
MODELLO DI GESTIONE = Scouting passivo

= Vetusta

Patrimonio Analisi Mercato
= Analizzati i modelli di funzionamento dei principali mercati europei

Analisi Mercato ) . o
= Rielaborazione economics di 110 strutture europee

FATTORI

Redditivita
= Tassilordi medi del 6%
= Rischio mercato

Redditivita

Impatto Socio Economico

D Impatto Socio Economico
= |ncremento dell'invecchiamento attivo
= Riduzione della spesa pensionistica
= Riduzione delle spese di ospedalizzazione

sili per alloggio che variano tra i 1.000 e i 4.000 euro. L'ampiezza della forbice viene determinata
dai diversi servizi che sono ricompresi nella tariffa e anche dalla contribuzione in termini economici
da parte dello Stato o altri Enti, come accade in alcuni dei paesi analizzati.

Per contro, il canone medio che il gestore corrisponde all’investitore proprietario oscilla tra i 100
e i 250 euro al metro quadro annui, a seconda della localizzazione della struttura. Il tasso lordo
medio di rendimento invece si attesta intorno al 6%.

Questi sono i parametri economici sulla base dei quali Invimit, a seguito di una rielaborazione, ha
valutato la convenienza economica dell’operazione i3 Silver.

Occorre anche considerare I'importante impatto socio-economico che questo tipo di operazioni
ha sull’economia reale: I'incremento dell’invecchiamento attivo &€ uno di questi, che si traduce in-
direttamente in una riduzione della spesa pensionistica e delle spese di ospedalizzazione.

E evidente che la ricerca del binomio ricaduta socio-economica e redditivitd & una peculiarita del-
I'investitore “pubblico”, come Invimit, che ha quindi logiche diverse rispetto a quelle di un investi-
tore istituzionale privato.

L'immobile di proprieta dell’lnps, localizzato a Venezia Lido, & una ex colonia marina per bambini
costruita nel 1960, con una superficie edificata di circa 5.000 metri quadri e una superficie esterna
di 19.000 metri quadri, con 8.000 metri quadri di spiaggia. La futura destinazione dell’'immobile
e quella del Senior housing ed & previsto un investimento di ca 9 milioni di euro per la realizzazione
di circa 45 appartamenti.

Al momento € in corso un’attivita volta alla definizione di concept funzionale. Seguira una fase di
confronto con diversi operatori € una fase di analisi della domanda, per I'individuazione del corretto
target di mercato. Il progetto prevede la realizzazione di appartamenti che occuperanno il 54%
degli spazi, a cui verranno affiancate aree comuni e spazi dedicati a diverse attivita.

Ultimata I'analisi della domanda, si procedera attraverso confronti competitivi all’individuazione
di costruttori e di gestori della struttura.
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Venezia Lido

Destinazione Act

Anno Costruzione
Superficie Edificata

Superficie Esterna

Destinazione Fut |:|

Investimento D

n. appartamenti D

Ex Colonia Marina

1960

5.050 mqg

19.885 mq

Senior Housing

9min

45

Venezia Lido

Progettazione
Concept Funzionale
Confronto con il mercato

Analisi della domanda

[ ] TRASFORMAZIONE

[:I LOCAZIONE

[:] DISMISSIONE

Mix Funzionale

Ristorante / Caffé / Social

Appartamenti

Connettivi

Uffici / Servizi / Cucine
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( )
Il crescente interesse degli investitori
istituzionali per il settore residenziale

\_ { LUCIANO MANFREDI ] y;

\ InvestiRE SGR

nvestiRE & la seconda SGR in Italia con un patrimonio gestito del valore di circa 7,5 miliardi di

euro per un totale di 44 fondi. Nel nostro Paese & la SGR che ha la percentuale maggiore di in-
vestimenti nel settore residenziale: il 35% con quasi 2 miliardi di euro investiti in fondi residenziali
a “mercato libero” e altri 800 milioni di euro destinati al Social Housing, al cui interno ci sono
delle quote molto importanti di Student Housing.

Il mercato residenziale in Italia sta diventando un comparto sempre piu interessante dal punto di
vista dell’investitore, sul quale pero bisogna intervenire per adeguare I'offerta alla domanda. Se-
condo I’Osservatorio CasaDoxa 2018, il 94% italiani ritiene la casa molto importante o addirittura
prioritaria, anche se solo il

54% di quel campione ri- INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE
tiene di vivere in una casa INVESTIMENTI CORPORATE IN ITALIA: UN PUNTO DI DEBOLEZZA
adeguata alle proprie esi- * Inltalia il volume annuo degli investimenti immobiliari & di circa € 100 mld; di questi
genze. pero solo il 10% circa é classificato come segmento «corporate», cioe effettuato da
Da questo semplice dato soggetti istituzionali per cespiti superiori ad € 1 min

. e ep . . ¢ Le transazioni tra privati nel residenziale oscillano tra € 80-90 mld, di cui il 90% e
emerge il S|gn|f|cat|vo di- destinato alla prima casa
vario esistente tra le nuo- * In media, solo il 30% degli investimenti «corporate» & effettuato da soggetti italiani
ve forme di domanda del- * Nel 2017 il volume é stato pari a € 11 mld, mentre il 2018 presenta una forte frenata

’ H 7

I abltare e I offerta reale " Andamento degli investimenti per periodo
che, troppo spesso, non 12000
riesce a soddisfare i muta-
ti bisogni abitativi. L'indu-

10.000

8.000

oooooooooooooooooooooooooooooooooooo

investimenti in milioni di €

stria immobiliare deve co- 6000 sty -
gliere la vitale sfida di mo- 4000 S ! ] o
dernizzazione del settore 2000 ..... ® o
residenziale. S e [N [ S I - B

Alcuni dati per inquadrare
le dinamiche del comparto.

Fonte: Agire Gruppo IPI
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In Italia I'ordine di grandezza del valore annuo degli investimenti immobiliari & di circa 100 miliardi
di euro, di cui circa ’'80% € costituito da compravendite residenziali, essenzialmente destinate
alla “abitazione principale”. Tuttavia, € un mercato costituito da privati, dove gli investitori istitu-
zionali sono pressoché assenti. Il segmento Corporate relativo a transazioni di valore superiore al
milione di euro rappresenta soltanto il 10% degli investimenti totali ed & costituito quasi esclusi-
vamente da operazioni nel terziario.

Negli anni della crisi il volume di investimento si & fortemente ridimensionato. Solo nel 2017 gli
investimenti hanno raggiunto un picco di 11 miliardi di euro, ammontare che si € nuovamente
ridotto nel 2018.

Rispetto al mercato europeo, i dati del nostro Paese mostrano volumi significativamente inferiori
con un mercato sottodimensionato nel quale la residenza & la prima a soffrirne, in particolare
quella rivolta alle famiglie (multifamily core). Nella realta inglese, ad esempio, il volume degli inve-
stimenti immobiliari ha

raggiunto nel 2017 i INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE
70 miliardi di euro INVESTIMENTI CORPORATE IN EUROPA

Questo divario con i Il confronto con i volumi dei principali paesi europei mostra un divario importante (2018 H1):
. . . * In UK, che in pratica significa Londra, ammontano mediamente a € 70 mld
paesi avanzati, nostri * In Germania, pur distribuiti sulle 5-6 citta pill importanti, sono in costante crescita

competitor, &€ dovuto * In Spagna sono pari ai nostri con un PIL ed una popolazione decisamente inferiori
anche alla debole at-
Investment volumes, 2008—- H1 2018

edilizio delle nostre
citta, dove ristruttura-
re, riqualificare e sosti-
tuire gli immobili & ar- :
duo e oneroso.

La dimensione ridotta
degli investimenti resi- < Forcs. ., =
denziali rivela quindi =
un settore industriale ;
poco maturo, nel qua-
le prevale |'operatore
privato, spesso locale,
che sviluppa un prodotto non in grado di attrarre gli investitori internazionali, come invece succede
in paesi come la Germania, la Svizzera e I’Olanda.

I margini di crescita di questo comparto possono perd essere importanti, anche se fenomeni come
il rischio paese, la lentezza burocratica, i tempi e gli esiti incerti della giustizia rischiano di rendere
ancor meno appetibile I'ingresso di investitori internazionali in [talia. Per questo occorre
approfondire e rimuovere le cause che sono alla base del divario italiano nei volumi di investimento,
dannoso per la crescita economica del Paese.

UK Germany
o

trattivita del prodotto Main European countries @@L
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0 0
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Ofie  mRetsl  windusirel  wHotel  =MiedOther Ofie  wRetal  windusiral  sHotel  =MixedOther

Spain

Questo approfondimento deve muovere i passi dal capire perché, nonostante I’ltalia abbia un peso
sul PIL dell’intera filiera immobiliare simile a quello medio europeo (circa il 20%), quello degli investi-
menti Corporate sia incommensurabilmente pitl basso, con una perdita di opportunita per I'industria,
non solo quantitativa, ma soprattutto qualitativa in termini di prodotti immobiliari qualificati.
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Una delle principali
cause € la storica
polverizzazione del-
la proprieta in ma-
no ai privati e la
scarsa presenza de-
gli investitori istitu-
zionali, come gli enti
previdenziali e lo
Stato in genere.
Scarsa  presenza
che si & ancor piu
accentuata a partire
dal 2000 con le
vendite frazionate.
Tutto ci0 si ripercuo-
te sulla debolezza
strutturale del mer-
cato dell’affitto che
caratterizza il nostro
Paese, dove solo il
23,8% degli alloggi
e destinato alla lo-
cazione. Nell’ambito
di questa quota gia
ridotta, ben il 92%
degli appartamenti
e di proprieta di per-
sone fisiche, men-
tre il 4% fa capo a
imprese private ed
un marginale 0,3%
e gestito da fondi
immobiliari.
All’opposto, in Ger-
mania, i privati de-
tengono il 73% delle

INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE
SUDDIVISIONE DELLE RESIDENZE TRA PROPRIETA’ED AFFITTO IN EUROPA

Lelevata quota di appartamenti posseduti da persone fisiche, unita allo scarso peso
del soggetto pubblico, rappresenta un freno alla gestione professionale ed industriale
delle residenze in affitto, determinando in Italia I'assenza di una Asset Class
importante per differenziare il rischio/rendimento degli investimenti

Inoltre, la presenza di immobili in condominio rappresenta un ostacolo insormontabile
alla sostituzione edilizia ed al rinnovamento del parco immobiliare : il 73% degli edifici
in Italia ha piu di 30 anni

Paese T(;lel_zz'l::ggl Proprieta :rfiﬁ) Affitto sociale Totale
Francia 33.900 61.6 21,0 174 100,0
Germania 40.540 53,0 4238 42 100,0
Ttalia 28.860 I 73.0 238 32 100,0
Regno Unito 28.100 69.5 123 182 100,0
Spagna 25.280 82,7 149 24 100,0
Totale 156.680 66,3 24,6 9,1 100,0

Fonte: Eurostat, Federal Statistic Office, Housing European Review

Dal Rapporto 2018 sui Servizi Immobiliari di Scenari Immobiliari

INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE
SUDDIVISIONE DELLA PROPRIETA’ DEL PATRIMONIO RESIDENZIALE IN EUROPA

Un elemento decisivo della debolezza del mercato immobiliare delle residenze in
Italia e dato dalla bassa incidenza di portafogli offerti in affitto e posseduti da soggetti
istituzionali. Cido ha comportato fino ad oggi I'assenza del nostro settore residenziale
nei radar degli investitori internazionali

IMPRESE FONDI SETTORE

134 EANIGLE PRIVATE IMM./REIT PUBBLICO JOIEL
Francia 83,2 11,2 4.1 1,5 100,0
Germania 72,0 13,0 45 10,5 100,0
Italia 92,0 4,0 0,3 3,7 100,0
Regno Unito 78,0 2,0 4,6 15,4 100,0
Spagna 97,4 0,7 0,3 1,6 100,0
Totale Ue5 84,5 6,2 2,8 6,5 100,0

Fonte: elaborazione SIDIEF su dati Eurostat

residenze destinate all’affitto, ma soprattutto il 13% € di proprieta di imprese private e ben il 4,5%
e gestito da fondi immobiliari.

Gli investitori, soprattutto internazionali, hanno iniziato a guardare con interesse il mercato resi-
denziale italiano dell’affitto, al momento concentrandosi su segmenti specializzati come lo Student
Housing e il Senior Living, ormai non piu definibili di nicchia. Uno degli obiettivi strategici di
InvestiRE Sgr, gia presente in questi segmenti, & estendere la presenza anche alle residenze in af-
fitto con orizzonti temporali medio lunghi e bassi profili di rischio (Multifamily Core).
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Per cogliere questa
opportunita € neces-
sario pero realizzare
un prodotto diverso ri-
spetto a quello esi-
stente ed ormai obso-
leto, destinabile solo

alla vendita frazionata.

Cosa chiede un inve-
stitore istituzionale?
REDDITIVITA:  15%
nella fase di sviluppo
e circa 4% di rendi-
mento netto durante
la gestione
DIMENSIONE: inter-
venti immobiliari con
valori che oscillano tra
i 50 e i 100 milioni di
euro.

STRUTTURA ORGA-
NIZZATIVA: comparte-
cipazione di una plura-
lita di soggetti, ognuno
con specifiche compe-
tenze che intervengo-
no nelle diverse fasi di
sviluppo dell’iniziativa,
dallo studio del pro-
dotto, al finanziamen-
to, fino ad arrivare alla
gestione dell’immobi-
le.

INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE
GLI INVESTITORI ISTITUZIONALI IN ITALIA

*  Molti segnali indicano che questa preclusione all’'investimento nel settore residenziale in
affitto & in via di superamento, anche se l'interesse al momento € ancora concentrato su
segmenti specializzati, come Student Housing, Short Living, Senior Living, RSA, etc

* Linteresse per le residenze in affitto (Multifamily Core) & manifestato solo da alcuni investitori
stranieri

* Inltalia, gli investitori naturali per questo tipo di investimento dovrebbero essere le Casse
Previdenziali e le Compagnie Assicurative, ma sono ancora impegnate nella dismissione di vasti
portafogli obsoleti degli anni ‘70-'80

* Il residenziale in affitto al momento non sembra essere ancora un prodotto per investitori:
* Grandi progetti: Porta Nuova, Citylife, Porta Vittoria, Santa Giulia, Sesto San Giovanni
* Singole trasformazioni con demolizione e ricostruzione

Che tipo di prodotto/processo cerca l'investitore istituzionale?

INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE
| SOGGETTI COINVOLTI NEL PROCESSO DI SVILUPPO IMMOBILIARE

Per un Investitore Istituzionale il paradigma pre-crisi (diciamo anche pre-Euro e pre-
Inflazione) non funziona piu, perché un’operazione immobiliare richiede una pluralita
di attori, ognuno con il proprio contributo specifico:

*  PROPRIETARIO del TERRENO o dell’EDIFICIO ESISTENTE
¢ SVILUPPATORE

—  Project Manager

—  Advisory

—  Professionisti

—  General Contractor/Imprese
* INVESTITORE
*  FINANZIATORE
* GESTORE

-  Sgr

—  Property Manager/Agenzia
* UTILIZZATORI FINALI

— Acquirenti

—  Conduttori

INNOVAZIONE: non solo nel prodotto, ma anche nel modo di produrlo. Un aspetto importante ri-
guarda le certificazioni e I'innovazione tecnologica, in particolare I'utilizzo del BIM. InvestiRE Sgr
ha cominciato ad adottarlo dal 2013, soprattutto per gli investimenti residenziali del Social Housing,
i cui immobili rimarranno nel portafoglio dell’investitore per 15-20 anni. Di conseguenza, tutte le
informazioni ottenute con il BIM potranno essere molto utili anche nella fase di gestione e di ma-
nutenzione straordinaria.

FUNZIONI D’USO: la casa non € piu un luogo separato da quelli destinati al lavoro e al
divertimento: piu del 12% dei lavoratori dipendenti & coinvolto in progetti di smart working (Osser-
vatorio Politecnico Milano 2018). La casa, da bene “indifferenziato” — se non per dimensione ed
ubicazione — e da bene “rifugio” diventa sempre di piu “polifunzionale” e di “servizio”.
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E mOItO interessante 0s- INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE
servare come queste INNOVAZIONE TECNOLOGICA E CERTIFICAZIONI
tendenze nazionali si

manifestino a Milano, * BIM: Per quanto riguarda I'innovazione tecnologica, un investitore
citta antesignana anche professionale si rivolge sempre di piu a soggetti (professionisti ed
nel comparto residen- imprese) che utilizzino correntemente il sistema BIM

ziale. * Investire Sgr lo ha adottato gia dal 2013

; r—— * Di conseguenza chi non intraprende con questo approccio (non é
Come testimonia I'ulti solo uno strumento CAD piu potente) perde I'opportunita di

ma ricgrca Sigest sul- partecipare ad iniziative qualificate e di dimensioni adeguate
I'evoluzione delle nuove * | BIM acquisisce ancor pill importanza per la fase successiva della
iniziative residenziali a gestione delle iniziative « CORE», cioé a reddito in affitto

Milano, nel 2018 il mer- * E’ diventato uno Standard come lo sono state in passato le

cato locale del prodotto certificazioni di sostenibilita ambientale (Leed o Bream)

nuovo é uscito dalla cri-
si: nel 2017 le iniziative totali erano 133 e nel 2018 sono entrate nel mercato 23 nuove iniziative
e, cosa decisamente piu importante, se ne sono concluse 38. Un dato particolarmente inte-
ressante € che 2 operazioni sono state introdotte e concluse addirittura nell’anno.

Le 145 iniziative del 2018 corrispondono a circa 5.500 abitazioni, di cui 1.200 circa sono state
vendute nei 12 mesi con un turn-over del tutto soddisfacente.

Questi dati dimostrano
INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE ) . ] )

VITALITA’ DEL MERCATO RESIDENZIALE A MILANO (6/2017 vs 6/2016) in modo inequivocabile
come la domanda im-

di cui negli ultimi 12 mesi s . .
Il:lllzei\alsitv: In::ita:li;’e rdi T ds IRi: Concluse| Sospese lfrodotie Turn Over Importante (20%)' Le mObIIIare Stla camblan-
PEE Jeconcuse| | 145 iniziative corrispondono a do e come le nuove rea-
Mool 5 | @ | @ | o | m | 2 | o ||>>46unita Neillmesi lizzazioni stiano attiran-
osservati sono state vendute d more bill 'interes

Rl | 1 sz | 3 | s 38 0 2 1.223 unita 0s€ p piu ]
se dei compratori. Il
$mmsm——) . .
cambiamento delle ri-
unita x in nei ChIeSte del merCatO, |n'

iziati i [ 12 mesi p I .

TOTALE pp ppo - prv Le 5 iniziative superiori a 120 formazione fondamen-
meno di 20 47 44% 10 38% appartamenti sono Ci.tylif(-e, tale per chi progetta,
waa | @ % E | | Porta Nuota, Parco Vitorta sviluppa e costruisce,
das51a70 9 8% 4 15% iardini d’Inverno e Aurora,
da71a90 3 3% 2 % con 1.555 unita (28% dello emerge anche dalle
da91a120 1 1% 0 % stock) motivazioni che spingo-
| IEEE - o no all’acquisto. Sempre

Fonte: Ricerca 2018 Sigest, principale broker cantieri e frazionamenti a Milano secondo la ricerca Si-

gest, nel 2017 la ne-
cessita alla base dell’acquisto di una nuova abitazione é stata la sostituzione di quella principale,
mentre 10 anni prima, nel 2007, la maggior parte delle compravendite era effettuata per I'acquisto
della prima casa. In soli 10 anni & diventata prevalente la sostituzione!

L'acquisto di abitazioni, inoltre, sembrerebbe sostenuto anche dal desiderio di una seconda casa
che arriva all’8,2% dei casi rispetto al 2,1% del 2007 che, letto insieme a quello dell’investimento
puro, che al contrario diminuisce dal 10,2% all’8,3%, rappresenta una risposta all’aumento della
tassazione avvenuta nel decennio.
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Altro elemento cruciale riguarda |'efficienza energetica. In 10 anni la domanda di abitazioni in
classe A o B ha superato nettamente I'offerta: nel 22% dei casi si vuole una casa energetica-
mente efficiente a fronte del 7% di case con tali caratteristiche.

Questo vuol dire che I'offerta non & stata in grado di seguire il trend della domanda, I’'80% delle
case sul mercato appartiene a classi energetiche basse. Si tratta di un patrimonio immobiliare
vetusto dal punto di vista tecnico, difficilmente riqualificabile se non attraverso la demolizione e
ricostruzione. Co-

me detto, la pro- INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE
FEA : X TREND EMERGENTI NELLE NUOVE INIZIATIVE RESIDENZIALI A MILANO
prieta frazionata e

un forte OSt.aCOIO_ Nell’ambito del Rapporto SIGEST, ecco alcuni dati sui cambiamenti dal 2007 al 2017 presentati da
per questo tipo di Carlo Giordano, Amministratore Delegato di Immobiliare.it

operazioni e, non a
caso, a fronte di
un aumento quan-
titativo delle com-
pravendite, trainate
dall’'usato, non cor-
risponde un analo-
go incremento dei
prezzi, come risul-
tante di un “nuo-
vo” che aumenta e
di un “usato” che
continua a soffrire.

In 10 anni e
diventata prevalente
la sostituzione

m———
} |Specificité milanese I

4 | Usato fuori mercato I

| cambiamenti de-
INVESTIMENTI NEL SETTORE RESIDENZIALE

mografici degli ulti- TREND EMERGENTI NELLE NUOVE INIZIATIVE RESIDENZIALI A MILANO
mi anni hanno in-

fluito anche sui ta-
gli piu richiesti dal-

le nuove realta fa- Oltre ai

miliari. cambiamenti
s . . familiari, c’e il

Le unita abitative distderii

rientrare verso
il centro citta

pil grandi sono
sempre meno de-
siderate per effet-
to innanzitutto del-
la composizione
dei nuclei familiari,
ma anche della
maggior efficienza
delle distribuzioni
interne e del crescente desiderio di spostarsi verso il centro della citta.

Funzionalita vs

_ Prezzo a Corpo

e Consumi

362.700

3.950 87 343.650
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Come InvestiRE Sgr, siamo presenti a Roma con 4 progetti di sostituzione edilizia (Piano Casa) e
a Milano con 2 progetti: Cascina Merlata (green field) e San Martino 15 (brown field).

Il progetto di Roma prevede 4 interventi di demolizione e ricostruzione avviati a gennaio 2017 per
i quali, al momento, & stato rilasciato dopo 2 anni un solo permesso di costruire: si tratta di tempi
biblici ed incerti, non accettabili da un investitore, tanto piu se internazionale.

Per quanto riguarda Milano, Cascina Merlata nacque come villaggio per I'Expo ma fu progettato
gia come realta metropolitana innovativa e costruito secondo avanzati principi di sostenibilita am-
bientale. |l carattere prevalentemente residenziale € completato dalla realizzazione di una serie di
servizi a disposizione della collettivita (asili nido, scuole, spazi pubblici attrezzati, spazi com-
merciali). InvestiRE Sgr partecipa al progetto generale con interventi di Social Housing, gestendo
il fondo immobiliare HS Cascina Merlata, costituito nel 2013 e sottoscritto per il 60% da Cassa
Depositi e Prestiti. Si tratta di 690 alloggi progettati da importanti studi di architettura, anche in-
ternazionali, secondo i migliori standard tecnologici in Classe energetica A.

Il secondo investimento su Milano, San Martino 15, € un intervento di sostituzione edilizia che si
colloca sul segmento di pregio e usufruisce di un incremento del 15% della superficie vendibile.
Tale incremento deriva dal rispetto di standard architettonici ed urbanistici e dal dialogo con un’Am-
ministrazione locale favorevole al cambiamento e consapevole che la sostituzione edilizia non &
“speculazione”, bensi riqualificazione di pezzi di citta di cui beneficia la collettivita.
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