«Stiamo attraverso una fase di grande
cambiamento- sottolinea Sergio Sorgl. vi
ce-presidente di Progetica. Infatti «si
stanno immettendo sul mercato sempre
piu prodotti collegati al
ciclo di vita dei chienti,
che quindl vanno a rk
scoprire |l forte contenu-
1o assicurativo, abban-
donando la pura inge-
gnerizzazione finanzia-
ria» continua l'esperto.
In particolare sono tre |
grandi temi che si pos-
SONO Ogg! ricollegare al
ciclo di vita delle persone: il bisogno di
protezione; il risparmio-investimento e | bi
sogni legati alla longevita. Per ogni ambito
esistono prodotti in grado di soddisfare le
richieste. A ogni fase infatti del ciclo di vi-
ta, cormspondono dei rischi al quali | pro
dotti cercano di rispondere in termini di
copertura assicurativa, «Nel caso della tu-
tela le esigenze espresse sono di protezio
ne gel reddito e del patrimonio, cosi come
per quanto riguarda il risparmio e I'investi
mento si stanno diffondendo le Universal
Life- precisa il vice-presidente di Proget)
ca. Le Universal Life sono polizze vita che
mescolano in modo libero investiment e
garanzie assicurative
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«Si tratta di prodotti flessibili e trasparenti
che nascono per offrire a ognuno il suo Ik
vello di protezione coniugando investimenti
con nuove forme di rendite (variable annui-
ties) o coperture assicurative- spiega Sor-
g. In America questa tipologia di prodotti
rappresenta |l 54% dell'intera raccolta del
segmento vita. In Italia invece & poco diffu
sa. Sono ancora poche le compagnie che
distribuiscono questi prodotti. «Credo che
la demarcazione tra prodotto e servizio sa-
rd uno dei temi pil importanti da affronta
re nel futuro- sostiene I'esperto. Infatti il
ruolo della distribuzione sara molto impor
tante in tale passaggio. «ll vero motore di
camblamento non & rappresentato solo
dalle fabbriche prodotto, quanto dalla com
ponente di servizio che si sara in grado di
garantire~ continua Sorgi. A conferma che
la consulenza e la creazione di prodotti
“tallor made” rappresentano il futuro. Sep
pure bisogna constatare che sia una stra
da ancora tutta in salita, «C'é ancora poca
innovazione, 0 meglio
vediamo lo sforzo di in
novarsi, ma si resta le-
gati ancora a una cultu-
ra del prodotto- chiari
sce Sorgi. Mentre non
si comprende che nella
componente del servizio
e dell'offerta di prodotti
flessibili si possa in
reaita intravedere la
strada del futuro. «Esiste un collegamento
moito forte tra prodotto flessibile - inter-
mediario- educazione finanziaria del clien-
te- splega Sorgl

«Ossia la tendenza dovrebbe essere quella
di fornire prodotti semplici e adattabili ai
mutamenti della vita del consumator, Ma
in tale contesto 'intermediario dovrd rive
dere || suo ruolo, in quanto non sard piu
$0l0 colul che trasmette le informazioni al
cliente e fa comprendere ad esso la com
plessita del prodotto. Sara colui che offrira
al chente un servizio, partendo da quelle
che sono le esigenze del cliente stesso,
come un vero financial planner. conclude

Sorgl.
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