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■■■ “Due cuori e una ca-
panna”èbello,maun supe-
rattico in centro città con vi-
stamozzafiato èmeglio. Ep-
pure sembra che saranno
costrettiadaspettareoadac-
contentarsi-cosacheleripu-
gna - le famiglie milionarie
che hanno intenzione di ac-
quistarenel capoluogo lom-
bardo la casa dei loro sogni,
dato cheaMilanogli immo-
bili di lusso in vendita siti al-
l’ultimo piano sono quasi
estinti. Insomma, sono stati
venduti tutti, ne restano po-
chi e quelli di altissimo pre-
gio scarseggiano. Lo confer-
mal’agente immobiliaremi-
lanese Barbara Magro, che
damolti anni fa sposare do-
manda ed offerta conclu-
dendo con successo com-
pravendite di appartamenti
e stabili damille e una notte
nelpienocentrodellacapita-
le finanziaria delBel Paese.
Nonostante la crisi, le tas-

se che penalizzano i posses-
sori di più abitazioni, lo
spread, l’incertezza che ca-
ratterizza questa fase politi-
ca, ilmercato immobiliare si
è rianimato ed è addirittura
in continuo fermento, poi-
ché per quasi
l’80% di italiani
che sono pro-
prietari di casa
il mattone è il
primo investi-
mento da fare
nellapropriavi-
ta, quello che
segnailpassag-
gio all’età adul-
ta nonché l’inizio di una
nuova fase in cui famiglia e
figliavrannounruolocentra-
le.
Edè forseproprio l’impor-

tanzachegli italianiattribui-
scono agli affetti a spingerli
all’acquisto di un tetto che
protegga e custodisca colo-
ro che amano. E quando le
risorse finanziarie sono co-
piose, crescono anche le
aspettative riguardo il pro-
prio nido, che per i clienti di
Magro, costituiti per l’80%
da grandi nomi della finan-
za e dell’industria italiane,
deve essere collocato sulla
vettadeipalazzi storicimila-
nesi - vere e proprie opere
d’arte -. Peccato però che gli
attici con queste caratteristi-
chesianosoldout,ossia tutti
esauriti!

VISTA PRESTIGIOSA

«La crisi, che ora si è arre-
stata, ha creato un notevole
abbassamentodeiprezzian-
che nel settore del lusso. La
possibilitàdi fareaffariappe-
titosihaattiratogliacquiren-
ti e gli immobilidipregio so-
no stati venduti. Una qua-
rantinadimieiclientideside-
ra abitare in attici situatinel-
le viepiùprestigiosediMila-
no,ma le richieste superano
di gran lunga le offerte, ecco
perchédiventaarduoaccon-
tentarli», spiega l’agente im-
mobiliare.
A ricercare immobili lus-

suosinelcuorepulsantedel-
la capitale della moda non
sono solo le famiglie italiane

più facoltose, ma anche gli
stranieri, inparticolareame-
ricani, inglesi, tedeschi, ed
inmisuraminorerussi,cine-
si ed arabi. «Questo accade
perchéMilanoèunametro-
poli in forte ascesa e, pur es-
sendo la città italiana in cui
vivere costa di più, rispetto
alle altre ambite metropoli
mondiali i prezzi sono più
accessibili», osserva Magro,
secondo la quale investire
nel mercato immobiliare di
questo tipo conviene in
quanto «icosti continuanoa
restare inferiori rispetto a
quelli del periodo antece-
denteal 2008e le casedi tale
categoria rappresentano as-
segnicircolariecapitalisicu-

ri».
Inoltre, «la dimora desti-

nataadospitare ipropricon-
giuntièun investimentopri-
vato dal valore inestimabile
poiché la famiglia è e resta il
benepiùprezioso»,eccoper-
ché Magro definisce le sue
vendite “emotive”.

PRIMI PIANI

Se prima del 2008 i valori
si attestavano intorno ai
20-30 mila euro al metro
quadro per gli attici di lusso,
oggi non superano i 14-15
mila al metro quadro. Se si
desidera risparmiare, allora
è bene scendere al meno
ambitoprimopiano(delme-

desimo edificio magari), ri-
sparmiando tra i 9 ed i 6mi-
la euro almetro quadro.
Ben diversa è la situazio-

ne immobiliare romana.
«Nellacapitale l’offertadi im-
mobili prestigiosi siti all’ulti-
mopiano è copiosa, tuttavia
i proprietari nonhannome-
tabolizzato il calo dei prezzi,
che continuano a restare
molto elevati, e quindi non
riesconoa concludere l’affa-
re»,dichiaraMagro, aggiun-
gendo che «oggi si piazza, e
anche in brevissimo tempo,
solo quello che vienemesso
in vendita al giusto valore».
Fondamentale il ruolo del

gentil sesso nel felice esito
della compravendita, prova

che incasaaportare ipanta-
loni è sempre lei.

L’ULTIMAPAROLA

«Il parere della donna, in
generedellamoglie,èdecisi-
vo nel 99% dei casi. Accade
con i clienti di qualsiasi na-
zionalità: l’uomoconduce la
trattativa, ma spetta alla sua
dolce metà l’ultima parola.
Le italiane sono istintive, di-
cono subito ciò che pensa-
no; le straniere inveceparla-
no con il proprio compagno
inprivatoe,almenoall’appa-
renza,sembrachetra lecop-
pienonitalianelacomunica-
zione sia più efficace», testi-
moniaMagro. Il clientepeg-
gioreèquello russo,nontan-
to perché risulta «troppo vi-
ziato», bensì perché vuole
comprare abitazioni come
se fosse al mercato del pe-
sce, ossia conducendo este-
nuanti trattative al ribasso
che alla fine lo condannano
a perdere l’occasione e a
mangiarsi le mani. «In que-
sto specifico settore non è
pensabile assumere tale at-
teggiamento. Chi vende
non lo famaipernecessità e
non ha intenzione di perde-
re tempo», afferma l’immo-
biliarista dei vip. «Anche gli
arabi fanno proposte azzar-
date: seunavilla vale cinque
milioni, può accadere che
ne offrano due e mezzo.
Nonèunamentalitàmilane-
se.Quinon simercanteggia.
I valori sono quelli e non si
discute», concludeMagro.
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Vanno gli immobili di lusso, ma sono pochi

Casadolce casa, anzi salata
Italiani e stranieri si contendono gli attici in centro: vince chi non tratta sul prezzo

::: LA SCHEDA
:::

:::EGIDIOBANDINI

BarbaraMagro

Aidamultietnica
e «Cantimigranti»
al Festival di Verdi

■■■ Dalla terradiGuare-
schiedaquelladiPeppo-
ne e don Camillo arriva-
no interessanti notizie
multiculturali: procedia-
moinordinediimportan-
za e partiamo, senz’altro,
da Parma dove, in pieno
Festival Verdi, debutta
nellaChiesadi SanQuiri-
no,all’internodella rasse-
gna “Verdi off”, voluta
per affiancare ai melo-
drammi del Maestro
qualcosadimeno“seletti-
vo”, lo spettacolo “Aide.
Canti migranti” che, leg-
giamo nel comunicato è:
«Un’Aida contempora-
nea che rispecchia e rac-
conta la nostra società,
una storia che si ripete di
migrazioni e di fughe. Ai-
daèuna rifugiatae,come
le tante che arrivano oggi
in Europa, conosce bene
la condizione dell’esilio,
dellamigrazione,ilsignifi-
catodiseparazione,lonta-
nanza, speranza. “Aide.
Canti migranti” parla di
donne e di dittatori, di
guerre inutili e di oppres-
sionemaanchedidonne
che simettono in viaggio,
che arrivano in luoghi
nuovi, desiderose di fare.
In scena23donne,native
emigranti».
Aldi làdellasceltadiab-

binare l’Aida ai migranti,
vista la tragica fine dell’e-
roina verdiana, ci possia-
mo istruire sapendo che,
per la cultura parmigia-
na,noi italianisiamo“na-
tivi”. Consolante, come il
fatto che a Collecchio,
sempre in provincia di
Parma, il comune abbia
deciso di conferire a “Fo-
rum solidarietà” la targa
dei “Cavalieri della Cro-
ce”, in riconoscimento
della loro grande “Festa
multiculturale”, grazie
«[…] all’impegno profuso
promuovendoivaloridel-
l’integrazioneedella soli-
darietà e confermando
Collecchio luogo ideale
dell’incontro fra culture
nelrinnovareun’occasio-
ne di reciprocità e di co-
noscenza».
Il trofeo viene dalla tra-

dizione del paese, che fa
risalire la“SagradellaCro-
ce”adunframmentodel-
la Croce diCristo riporta-
to dai Cavalieri dalla Ter-
ra Santa. Qualcuno avrà
avvisato i mussulmani
del premio ispirato dai
crociati?
Fa notizia, infine, an-

che l’arrivo di don Felix
Baffour Gayawu, nuovo
vicario della parrocchia
di Brescello, che celebre-
rà la messa nella chiesa
che fu di don Camillo, il
celebrepersonaggioidea-
to da Giovannino Guare-
schi. Don Felix è il primo
“don Camillo” di colore.
Chissà cosa ne avrebbe
scrittoGiovannino…
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DALLAMODA...
Barbara Magro, sudtirolese di
nascita, ha studiato al liceo
classico e, oltre all’italiano,
parla l’inglese, il tedesco e lo
spagnolo.Ha iniziatoa lavora-
re nel mondo della moda, un
settore chepoi hadecisodi ab-
bandonare per seguire la sua
passione e mettere a frutto le
sue capacità comunicative e
imprenditoriali

ALLE CASE
Da circa venti anni è titolare
dell’agenzia immobiliare aMi-
lano, la “BarbaraMagro Luxu-
ry Real Estate”, che vende
esclusivamente case di lusso

LO STAFF
Negli anni la Magro ha orga-
nizzatounasquadradi collabo-
ratori ed ha sviluppato un
network internazionale privile-
giato con clienti privati e pro-
fessionisti con i quali condivi-
de gli stessi valori di eccellen-
za ed esclusività. La gestione
di immobili di alta classe ri-
chiede capacità specifiche co-
si come una estesa conoscen-
za di relazioni interpersonali

LA FILOSOFIA
Acquistare o vendere proprie-
tà di prestigio è un progetto
nel quale gli aspetti culturali,
emozionali e finanziari sono
spesso complessi e devonoes-
sere compresi appieno. Per
questo la società adopera tut-
te la proprie conoscenze per
soddisfare le esigenze dei
clienti fornendo loro consigli
obbiettivi e professionali uni-
tamenteadunaattenzioneper-
sonalizzata e ad una confiden-
za discreta
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