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Sono clienti con bambini un acquirente su cinque 
(prima erano uno su tre) ma aumentano i valori 
delle transazioni e le tipologie di investitori: più 

imprenditori e professionisti. Le perle? Costa Smeralda, 
Cinque Terre, Versilia, Garda e Riviera Romagnola.
Sono le famiglie con bambini protagoniste nel mercato 
delle seconde case: è per loro più di una vendita su cin-
que (21,2%), ma in diminuzione dallo scorso anno, era-
no uno su tre, a loro anche quasi un contratto d’affitto su 
quattro. Crescono gli investitori, tra imprenditori (11,5%, 
erano il 3% lo scorso anno) e professionisti (19,2%, era-
no 15,2%). E per i milanesi che possono permetterselo 
(il costo medio per un appartamento di 55 metri quadri 
supera i 200 mila euro) il mare rimane la meta più get-
tonata (25%). Le località italiane più gettonate? Costa 
Smeralda (10%), Cinque Terre (10%), Versilia (8%), 

“La Sardegna è una regione unica, ge-
ologicamente molto antica ed in-
teressante. L’acqua non manca ma 

questo non significa che sia di facile reperimento né 
disponibile per tutti. Già dall’inizio degli anni ’70, ho 
partecipato come geologo a molte indagini in Sardegna, 
realizzando la perforazione di pozzi di approvvigio-
namento idrico, sia per l’industria che per acquedotti 
pubblici che per privati. Alcune fra le più note acque 
oligominerali imbottigliate sono state oggetto delle no-
stre indagini. E proprio in Sardegna è nata e maturata 
la nostra esperienza di ricerca di acque profonde in fa-
glie rocciose. Le varie casistiche riscontrate allora ci 
permettono oggi di affrontare con consapevolezza i pro-
getti che, con la nostra associazione GsF, realizziamo 

Lago di Garda (8%), Riviera Romagnola (8%), Portofi-
no (6%), Courmayeur (6%), Lago Maggiore (6%), Lago 
di Como (4%), Valtellina (4%). Il panorama ed il verde 
hanno un importante valenza nella scelta dell’oggetto da 
acquistare.

“La seconda casa ormai è una soluzione concreta per 
la vacanza: non solo i fine settimana, ma anche altri pe-
riodi, anche fuori stagione. E comunque rimane un’otti-
ma opportunità d’investimento” - osserva Lionella Mag-
gi, presidente di F.I.M.A.A. Milano.

“Le seconde case risentono dell’attuale situazione di 
crisi” - ha commentato Antonio Pastore, presidente di 
OSMI - Borsa Immobiliare - “tuttavia le case al mare 
risultano la tipologia più ambita dai milanesi, soprat-
tutto dalle famiglie. Per queste l’acquisto della seconda 
casa migliora la qualità della vita”. n

in Paesi in via di sviluppo. La profondità è garanzia di 
costante alimentazione idrica anche in periodi di siccità. 
Recentemente in Togo abbiamo portato a termine la po-
sitiva realizzazione di 5 pozzi di profondità superiore a 
100 mt, tutti dotati di pompe elettriche sommerse funzio-
nanti a pannelli solari.” Oggi GsF chiede sostegno per 
portare acqua ad oltre 6.000 persone di Haiti, emarginate 
e dimenticate nonostante gli aiuti internazionali. 

Per sostenere GsF consultare il sito www.geolo-
gossinfronteras-italia.org o dare il proprio contributo  
- fiscalmente deducibile - a Geologi Senza Frontiere Ita-
lia Onlus, c/o Banca Pop. di Bergamo, Milano Ag. 40, 
c/c 24497, IBAN: IT 11 O 0542801602000000024497.

GsF è una delle Onlus sostenute da FIMAA Milano 
per il Sociale (www.fimaamilano.it). n

Vacanze nella seconda 
casa, le famiglie 
rallentano gli acquisti 
ma arrivano i nuovi 
investitori

FIMAA Milano per il Sociale, 
il mondo delle Imprese e delle 
Professioni del Real Estate a 
sostegno di Organizzazioni e 
di progetti umanitari.

I risultati dell’indagine 
annuale realizzata dall’Ufficio 

Studi FIMAA Milano per 
OSMI - Borsa Immobiliare, 

l’Azienda speciale della 
CCIAA di Milano, sulle 

seconde case dei milanesi: 
la Sardegna ancora tra le 
mete preferite, insieme a 

Liguria, Lombardia, Toscana.

Carlo Enrico Bravi, 
geologo, Presidente di 

Geologi Senza Frontiere 
Italia Onlus (GsF) e 
Socio Fondatore di 

Geologos Sin Fronteras, 
presente in Italia, 

Francia e Spagna.
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