
L'INTERVISTA

L’Agente immobiliaredel…vino

Agenteimmobiliarespecializzatacon oltre

15annidi esperienzanel supportareclientela

internazionaledi alto livellonellacompravenditadi

immobilidi prestigioinItalia.Negli anni haunitola

suapassioneperil vino,èsommelierdegustatrice

Onav,allasuaprofessione,specializzandosi

anchenellacompravenditadiaziendevitivinicole.

ÈDanielaGistieinquestaintervistaciracconta
comeaccrescereil valoreimmobiliaredellapropria

aziendae ivantaggidiaffidarsi aun’agenzia
specializzata

Incosaconsisteillavorodi“Agenteimmobiliaredelvino”
Consistenelfacilitarelacompravendita diproprietà

nelsettore vinicolo,allemiglioricondizionienel
minortempo possibile.

DIDONATELLACINELLICOLOMBINI
Ciparli dellasocietàper cuilavora:quandoènata,chila
dirige,doveoperae cosafaesattamente.
LaBuilding Heritage- ForbesGlobalProperties,

guidatadallaceoeamicaCinziaRomanelli,è
membro esclusivoepartner italianodiForbes
GlobalProperties,checonta18.000agenti in 28
Paesi.InItalia operiamocon 8 uffici eoltre35
collaboratori,gestendopiùdi 300immobili per

unvaloresuperiore a 2 miliardidi euro.Lasocietà

offreassistenzacommerciale,legaleefiscalea
livellointernazionale.

Perchéun’impresadelvinodovrebbeaffidarsiauna
Agenziaimmobiliareinvecedicercareun’acquirente
direttamente?

L’Agenziaspecializzatapossiedecompetenze
tecnicheestrategiche,offrevalutazioniprecisebasate
su analisidimercatoeconfronticonproprietàsimili,

DanielaGisti

Cosedafare ononfareperaccrescereilvalore
immobiliaredellapropriaazienda

oltreaunavastaretediclientieinvestitoriprofilati

nazionalieinternazionali.

Leaziendedelvinosirivolgonoaunimmobiliaristasolo

quandovoglionocercareuncompratore?

Principalmentesì,maci sonoanchediversecircostanze
incuiciòavvieneperunaconsulenza,perrimanere

informatisulletendenzedelmercatoimmobiliareoper

assistenzanellaricercae valutazionedinuoveproprietà

vinicoledaacquistareoaffittare.

Qualisonoleprincipalimotivazionipercuiunproprietario
decidedivenderela propriaazienda?

Diversemotivazionipossonospingereiproprietaria

vendere,comeunrinnovamento,uncambiodivita,

assenzadierediinteressatiallagestione,ocome
adesso,condizionidimercatofavorevoli,doveincerte

zoneivalorideivignetihannoraggiuntomassimistorici.

Quandoinveceun’aziendadovrebbepensareavendere?

Ladiminuzionedellapassioneperl’attività,l’incapacità
di dedicarerisorsesufficientiperinvestimenti

commercialiinsiemeall’assenzadiunavisionechiara
del futurosonosegnaliforti.Agiretempestivamenteè
importanteinquestafase.

Qualisonolecosedafareo nonfareperaccrescereilvalore

immobiliaredellapropriaazienda?
Un’organizzazioneaggiornataechiaraèlachiave

specialmenteperquellocheriguardala

contabilità.Mantenereifabbricati egliimpianti

conformi allenormative,lecantine puliteeben

organizzate.Valorizzarelepersone,assicuraun

climacoesoe soddisfacente,riduceilturnover
influenzandopositivamenteanchelaqualitàdel

vinoprodotto.Implementare,per quantopossibile,
soluzionienergetichesostenibiliper ridurre i

costiemigliorare l’impatto ambientale,aspetto
apprezzatodagli stranieri.

Qualisonoletipologiediaziendedelvinopiùrichieste
dai compratori?

Aziendeconresidenzeprestigiosesonoambite

da investitoriprivatieappassionatidivino.Le

aziende tipiche,dotate dipiù casolariecapacidi

offrireattività agrituristiche,sonoparticolarmente

ricercateseoperano inmodo biologicoo
sostenibile.Legrandiaziendestrutturate con

vigneti divalorecheattiranol’interessedi
multinazionali,fondidi investimento e gruppi

finanziari.L’attuale tendenzavede inoltrele

aziendestrutturatecon reti venditaimportanti,

espandersi in piùterritoriacquistando eintegrando

piccole emedieimpreselocali.

Comesicalcolailvalorematerialeoimmaterialedi

un’aziendadelvino?
I valorimaterialicomprendono immobili, terreni,

attrezzature escortedivinoevengono valutati

secondoivaloridi mercato,considerandole

caratteristiche dellaproprietàele condizioni

generali.Per i terreni,vengonoconsiderati
fattoricome l’età, lo statodi manutenzionee la

posizionegeografica.Ilvaloreimmateriale,noto

come avviamento,includeaspettiintangibili

comelareputazione,risultatiottenutii neltempo,
il know-howe lagrandezzae soliditàdella rete
commerciale.Questiaspettivengonovalutati

tipicamentetramite l’analisideibilanciaziendali.

Spesso,peruna valutazionecompletadell’azienda,
siutilizzail metodo misto,checombinal’approccio
patrimoniale conquellofinanziarioincludendo

ancheil confrontocon altreaziende similinel

settorevitivinicoloperottenereuna valutazione
globale piùaccurata.

QualcheconsiglioalleDonnedelVinochehannocantinee

vigneti?

Valorizzala tuaunicità:nonostante ilsettoresia
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