
Il mercato degli immobili di 
pregio sul Lago di Como con-

tinua ad attrarre investitori stra-
nieri e clienti ad alta capacità 
patrimoniale. In questo scenario 
opera Majeli Vassart Properties, 
boutique immobiliare con sede 
a Como specializzata nella 
compravendita di proprietà di 
lusso e scelta da Forbes Global 
Properties come partner esclusi-
vo per l’intera Lombardia.
A raccontare il percorso del-
la società è Simone Majeli, 

fondatore assieme a Virginie 
Vassart, amministratore de-
legato della società. Nata due 
anni fa, Majeli Vassart Pro-
perties concentra la propria 
attività sul segmento luxury, 
seguendo operazioni a Mi-
lano, sul Lago di Como, sul 
Lago Maggiore e nelle altre 
destinazioni lombarde più 
richieste dagli investitori. La 
clientela è prevalentemente in-
ternazionale. Secondo Majeli, 
circa il 90% degli acquirenti 
proviene dall’estero, con una 
presenza significativa di clien-
ti americani, polacchi, inglesi 
e belgi. Un flusso alimenta-
to anche dalla rete di Forbes 
Global Properties, piattaforma 
internazionale dedicata al real 
estate di fascia alta che col-
lega operatori specializzati e 
investitori in numerosi Paesi. 
L’ingresso nel network rappre-
senta una tappa importante per 
la società fondata da Majeli e 
Vassart. La scelta è maturata 
grazie alla combinazione di 
competenze dei due fonda-
tori: Majeli opera nel settore 
immobiliare da oltre vent’anni 

e proviene dal mondo della fi-
nanza d’impresa, mentre Vas-
sart, giornalista professionista 
con un’importante carriera tra 
Commissione europea, testate 
come The Times e, per l’Italia, 
approfondimenti tv di caratte-
re scientifico e culturale con 
focus sulla ricerca del bello, 
è anche manager e agente im-
mobiliare con una vasta rete di 
contatti internazionali.
Nel corso delle rispettive car-
riere, i due professionisti han-
no seguito trattative immobi-
liari per un valore complessivo 
superiore a 100 milioni di euro 
di cui una buona parte in mo-

dalità off-market grazie alla 
rete di Forbes Global Proper-
ties capace di attrarre i clienti 
più esigenti Uhnwi e Hnwi nel 
mondo. Oggi il gruppo dispo-
ne di un portafoglio di immo-
bili gestiti e in vendita valutato 
complessivamente oltre 200 
milioni di euro. La sede ope-
rativa si trova nel centro di Co-
mo, accanto al Duomo mentre 
le prossime aperture saranno 
Milano e sul Lago Maggiore. 
Qui la società sviluppa un mo-
dello che Virginie Vassart defi-
nisce una «boutique sartoriale 
dell’immobiliare», orientato a 
un servizio altamente qualifi-

cato su misura e a un rapporto 
fiduciario sia con i proprietari 
che con gli acquirenti interna-
zionali e che non si limita alla 
vendita. Parallelamente attra-
verso una società distinta at-
tiva negli affitti brevi di lusso, 
viene gestito un patrimonio di 
circa 300 proprietà.
Tra i nuovi incarichi di vendita 
di maggior pregio figura ora 
The Lake Sanctuary, prestigio-
sa villa di più di 2 mila metri 
quadrati con campo da tennis, 
campo da calcio e piscina sce-
nografica immersi in un parco 
di 90 mila metri quadrati di rara 
bellezza e valutata 28 milioni di 
euro. Sul fronte del mercato, il 
periodo compreso tra aprile e 
ottobre resta quello più dinami-
co dell’anno. È in questi mesi 
che si concentra la maggiore 
attività, favorita dagli sposta-
menti della clientela interna-
zionale e dall’incremento delle 
visite alle località lacustri e a 
Milano, due delle destinazioni 
che continuano a richiamare 
l’interesse degli investitori nel 
comparto residenziale di fascia 
alta. (riproduzione riservata)

La boutique sartoriale per la Regione Lombardia con immobili di pregio tra Como e Milano 
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Dal 1935 a oggi, attraversando quattro 
generazioni e seguendo l’evoluzione di 

Forte dei Marmi, l’Agenzia Pallotti continua 
a operare in uno dei mercati immobiliari più 
noti della Versilia. Una storia che, secondo 
il titolare Emanuele Pallotti, rappresenta il 
principale elemento distintivo della struttura, 
nata come prima attività di intermediazione 
immobiliare del territorio e cresciuta insieme 
ai cambiamenti della clientela e del mercato.
«La storicità della nostra attività è il dato più 
importante», spiega Pallotti, sottolineando 
una continuità familiare che prosegue da qua-
si un secolo. Oggi l’Agenzia è arrivata alla 
quarta generazione e, dal prossimo 
mese, anche il figlio Matteo entre-
rà pienamente operativo nell’atti-
vità, contribuendo a rafforzare un 
percorso iniziato nel 1935. Un 
cammino che ha consentito alla 
struttura di accompagnare le tra-
sformazioni di Forte dei Marmi, 
dai frequentatori storici della lo-
calità fino agli imprenditori italiani 
e agli investitori internazionali che 
oggi guardano alla Versilia.
Negli anni è cambiato anche il pro-
filo della clientela. Se in passato il 
mercato era legato soprattutto alle 
famiglie italiane che sceglievano 
Forte dei Marmi come destinazione estiva, 
oggi il contesto è caratterizzato da una cre-
scente internazionalizzazione. Nonostante 
questo, Pallotti evidenzia come circa il 90% 
della clientela dell’Agenzia sia ancora italia-
na, con una presenza significativa di investi-
tori provenienti dalla Lombardia. Accanto a 
loro continuano a operare acquirenti russi e 
ucraini residenti da tempo fuori dalla Russia, 
oltre a una presenza crescente di clienti pro-
venienti dai Paesi arabi. Diverso, invece, l’o-

rientamento degli investitori americani, che 
secondo Pallotti mostrano maggiore interesse 
per le aree rurali e vitivinicole della Toscana 
rispetto alle località balneari.
L’attività dell’Agenzia non si limita alla com-
pravendita immobiliare. Nel tempo la struttu-
ra ha sviluppato servizi dedicati alla gestione 
completa degli immobili, accompagnando il 
cliente nelle fasi successive all’acquisto. Dal-
la progettazione agli interventi di ristruttura-
zione, fino alla demolizione e ricostruzione, 
l’obiettivo è fornire una consulenza che co-
pra l’intero ciclo dell’investimento. Tra le ri-
chieste più frequenti emergono le nuove ville 

caratterizzate da linee essenziali, 
grandi superfici vetrate, piscine e 
soluzioni architettoniche ispirate 
a modelli internazionali.
Accanto all’attività storica di For-
te dei Marmi opera anche Mad 
Project 63, società collegata a 
Pallotti e attiva nella consulenza 
immobiliare e nello sviluppo di 
progetti su scala più ampia. La 
società dispone di sedi a Dubai, 
Miami, Riyadh e Zanzibar e la-
vora su diversi mercati internazio-
nali. In particolare, svolge attività 
di collegamento per investimenti 
immobiliari tra Italia e Dubai e tra 

Italia e Miami, mentre in Tanzania e Zanzibar 
segue direttamente progettazione e realizza-
zione degli interventi.
L’Agenzia Pallotti resta invece focalizzata sul 
territorio versiliese, mantenendo il legame 
con Forte dei Marmi e con un mercato che 
continua ad attrarre investitori italiani e inter-
nazionali. Una presenza consolidata che affon-
da le proprie radici nel 1935 e che continua a 
svilupparsi seguendo l’evoluzione del settore 
immobiliare locale. (riproduzione riservata)

Versilia, dal 1935 l’Agenzia Pallotti
per 4 generazioni nel segmento top
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L’ingresso nel mercato italiano delle residenze universi-
tarie passa da un investimento iniziale di 18 milioni di 

euro e da una partnership tra Invel Real Estate e Stonehill 
International Group. L’accordo sostiene due progetti di svi-
luppo a Milano e Padova per circa 1.100 posti letto destinati 
agli studenti. I due siti sono in prossimità di università
Gli interventi sorgeranno in via Lambruschini, nel quartiere 
Bovisa di Milano, e in via Valeri a Padova. Una volta com-
pletati, gli immobili saranno certificati Leed Gold. L’opera-
zione segna l’ingresso di Invel nel settore delle Purpose-Built 
Student Accommodation in Italia, mercato caratterizzato da 
un forte divario tra domanda e offerta.
Nel Paese gli studenti universitari sono circa 2 milioni, men-
tre la presenza di residenze dedicate resta inferiore al 5% a 
livello nazionale, contro il 20-30% dei mercati europei più 
maturi. A Milano e Padova la domanda di posti letto Pbsa 
supera l’offerta attuale di tre o quattro volte.
L’investimento consente a Invel di sostenere lo sviluppo dei 
due siti e di rafforzare la propria presenza nel settore living. 
Stonehill, attiva in Italia dal 2017, ha già realizzato e ceduto 
con successo circa 2.100 posti letto Pbsa in Europa a inve-
stitori istituzionali.
«Questa operazione rappresenta un passo significativo nell’e-
spansione della nostra strategia di investimento nel settore 
living, dove individuiamo alcune delle opportunità strutturali 
più interessanti del mercato. Lo squilibrio tra domanda e 
offerta di alloggi dedicati agli studenti resta un tema cen-
trale nel real estate europeo e l’Italia, con la sua ampia base 
studentesca, la crescita delle iscrizioni internazionali e la 
carenza cronica di offerta qualificata, si conferma un mercato 
di grande rilevanza strategica. Siamo lieti di avviare questa 
collaborazione con Stonehill, sviluppatore con una compe-
tenza profonda nel settore e una solida esperienza operativa in 
Italia, e attendiamo con interesse di portare avanti le prossime 
fasi di sviluppo di entrambi i progetti», ha commentato Ga-
briele Magotti, chief investment officer di Invel Real Estate.
«Siamo soddisfatti di avere avviato questa partnership con 
Invel, che ci consentirà di attuare il nostro programma di 
sviluppo Pbsa in Italia», ha aggiunto Matthew Cartisser, 
chief executive officer di Stonehill International Group. (ri-
produzione riservata)

Invel punta sugli studentati: 
sul piatto 18 mln con Stonehill
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