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Il processo di digitalizzazio-
ne e innovazione tecnologi-

ca ha investito ormai anche il 
settore immobiliare, seppure 
ancora in misura minore ri-
spetto ad altri ambiti. «Questo 
ha portato un cambiamento 
analogo a quanto è avvenuto 
nel settore turistico e l’intelli-
genza artificiale è il protagoni-
sta di questo cambiamento che 
prende il nome di proptech, 
termine nato nel 2014 nel Re-
gno Unito», riassume Dimitri 

De Rada, avvocato che opera 
tra gli altri anche nel settore 
del real estate. «La definizione 
fu elaborata da James Dearsley 
e da Andrew Baum dell’Uni-
versità di Oxford, il proptech 
è una piccola parte della più 
ampia trasformazione digitale 
del settore immobiliare. De-
scrive un cambio di mentalità 
nell’industria del real estate 
e dei suoi utenti che riguar-
da l’innovazione tecnologica 
nell’assemblaggio dei dati, 
nelle transazioni e nel design 
di edifici e città».
Si fa quindi riferimento a tutte 
le soluzioni digitali che stanno 

rivoluzionando i diversi ambiti 
del real estate: dalle compra-
vendite immobiliari ai modelli 
di analisi del rischio e previ-
sione finanziaria, dalla gestio-
ne degli asset alle dinamiche 
di finanziamento dei progetti 
di sviluppo.
«Su diverse popolari piatta-
forme online, per esempio, 
è possibile oggi valutare con 
buona approssimazione quanto 
vale la casa grazie a software 
basati sui big data. Il proptech 
ha cambiato il modo di ven-

dere e comprare casa: oggi il 
70% delle ricerche immobilia-
ri viene effettuato via web, e 
il proptech per il selling è già 
dominante anche in Italia», 
continta De Rada. «Numero-
se startup inoltre propongono 
i loro servizi online e si ap-
poggiano a una rete di agenti 
privi di negozio fisico attivi 
sul territorio, che lavorano in 
mobilità, e che non richiedo-
no la commissione d’uso del 
3% alle parti, bensì una cifra 
‘a forfait’, che spesso viene 

applicata solo al compratore».
Soprattutto sono forniti servizi 
digitali quali i «virtual tour» 
a 360 gradi, app per prenotare 
e gestire le visite all’immobi-
le ecc. Ora si parla di «digi-
tal real estate»: dal momento 
che molte attività sono svolte 
online, dalla compravendita 
agli investimenti finanziari, si 
è arrivati a piattaforme online 
di crowdfunding 
immobiliare e tec-
nologia blockchain 
applicata alle ope-
razioni. 
Una delle prin-
cipali  frontiere 
del proptech è lo 
smart building. 
«L’edificio utilizza 
processi automa-
tizzati per control-
lare riscaldamento, 
ventilazione, aria 
condizionata, illuminazione, 
sicurezza e altri sistemi. Un 
edificio intelligente utilizza 
sensori, attuatori e microchip, 
al fine di raccogliere dati e 
gestirli in base alle funzioni e 
ai servizi di un’azienda», de-
scrive De Rada. «Questa infra-
struttura ha anche lo scopo di 

aiutare proprietari, operatori e 
gestori di strutture a miglio-
rare l’affidabilità e le presta-
zioni degli asset, riducendo il 
consumo di energia, ottimiz-
zando l’utilizzo dello spazio e 
riducendo al minimo l’impatto 
ambientale degli edifici».
Si è dunque giunti a un para-
metro normativo di misura-
zione di quanto un asset sia 

smart. Esiste in-
fatti lo Smart re-
adiness indicator, 
ovvero l’indice di 
intelligenza degli 
edifici introdotto 
dalla Commissio-
ne europea con una 
direttiva del 2018. 
»L’indicatore», 
spiega De Rada, 
«è nato con l’o-
biettivo di definire 
una metodologia di 

calcolo, comune a tutti i pae-
si europei, per determinare e 
quantificare il livello di smart-
ness degli edifici, ossia la capa-
cità di migliorarne l’efficienza 
energetica e la performance di 
comfort grazie all’adozione di 
tecnologie intelligenti». (ripro-
duzione riservata)

L’avvocato De Rada: «Oggi anche dalla gestione degli smart building si ricavano molti dati strategici»

È L’ERA DEL DIGITAL REAL ESTATE 
Dalle ricerche alle agenzie, così il proptech rinnova il settore 

Rivoluzionare l’esistente, facendo 
presto. È un po’ la chiave della 

strategia del flipping immobiliare, la 
specializzazione della milanese Dya-
nema che nel tempo è stata in grado 
di implementare un vero e proprio 
metodo. Grazie a un’attenta valuta-
zione degli immobili sin dalle fasi 
preliminari, la società riesce infatti a 
cambiare destinazione d’uso e immet-
tere sul mercato a scopo residenziale 
una struttura in tempi concorren-
ziali. Come racconta il fondatore e 
a.d. Cristian Trio, «l’operazione di 
via Padre Giuliani in zona Bicocca 
a Milano, per esempio, rappresenta 
tutti i presupposti del nostro metodo. 
È un’intera palazzina accatastata a 
scopo produttivo, da cui ottenere venti 
appartamenti di classe A3. A primo 
impatto sembra uno sforzo che ri-
chiede lunghi tempi di realizzazione, 
ma con un numero elevato di partner 
operativi riusciamo a essere più veloci 
ed efficienti».
La qualità iniziale dell’acquisto fa la 

differenza, e permette di essere com-
petitivi poi in fase di vendita, con un 
prodotto con prezzi più bassi, fino 
al 20% in meno rispetto alla media 
di mercato. «Tutte le figure partner 
che collaborano con noi sono abitua-
te ai nostri ritmi, le nostre imprese 
impiegano più squadre e riescono a 
completare le consegne in tre mesi e 
mezzo, rispetto ai quattro o cinque so-
litamente necessari», spiega Trio. La 
competitività sul prezzo incontra una 
domanda elevata, fattore che consente 
di programmare anche sette macro-
cantieri all’anno, con una continuità 
lavorativa che permette di fidelizzare 
il rapporto con le imprese, contenen-
do i costi. 
Le valutazioni non possono prescin-
dere dall’ascolto del mercato: «Ri-
usciamo a chiudere operazioni così 
grandi perché studiamo all’inizio il 
target di zona per comprendere quali 
sono i tagli più richiesti. Se non lo 

ascoltassimo, potremmo immettere 
prodotti esteticamente belli ma non 
in grado di soddisfare le esigenze re-
ali della clientela», prosegue Trio. Le 
richieste non possono prescindere dal 
budget d’acquisto, e la progettazione 
mira a coniugare versatilità a neces-
sità. «Ci sono zone che rispondono 
alle esigenze degli investitori immo-
biliari, e quartieri dalla natura più re-
sidenziale, in cui il cliente finale può 
prediligere una prima casa che sente 
di poter personalizzare». L’analisi di 
zona non può prescindere dal contesto 
e dalla conseguente scelta dei tagli: 
l’accesso alle informazioni è sempre 
più immediato «e nel percepito il 

primo elemento è sempre il prezzo. 
Di fronte a qualsiasi tipo di difetto o 
mancanza, il prezzo offerto dev’es-
sere così competitivo da poter fare a 
meno del balcone, per esempio». 
Velocità e competitività non possono 
prescindere dalla due diligence, «ac-
curata in modo quasi maniacale, no-
nostante le tempistiche molto strette», 
dice Trio. «Essere rapidi nel rispetto 
della normativa, con una squadra di 
notai che analizza ogni aspetto ma che 
impiega in media da sette a dieci gior-
ni di sospensiva per valutare i dettagli, 
ci permette di anticipare la concorren-
za». (riproduzione riservata)

Andrea Ciociola

Da building a condomini, è la rivoluzione del flipping. Trio (Dyanema):
«La rapidità e l’efficienza nel processo consentono di offrire prezzi inferiori»

Dimitri De Rada

«IO HO SCELTO DI FARCELA»

Cristian Trio, classe 1992, ha esordito nel settore immobi-
liare a soli diciott’anni, fondando poi Dyanema nel 2016. 
Un curriculum fuori dal comune, specie in un mercato 
forse disabituato alle giovani leve e che il giovane rias-
sume nel libro autobiografi co “Io ho scelto di farcela. The 
Real Game ChangeR”, pubblicato da Bruno Editore. Opera 
prima con la quale il giovane professionista si racconta 
tra debolezze e punti di forza, usando la propria storia 
come uno sprone per molti per puntare al superamento 
dei propri limiti.
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