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di Sergio Sorgi
PROGETICA sl

I mercato assicurati-

vo italiano vita sta
vivendo un’altra crisi di
abbondanza. Alcuni dati pub-
blicati dall’Isvap a fine "98
forniscono 'immagine di un
mercato assai vitale, nel quale,
ad esempio:
* "ammontare dei premi delle
assicurazioni vita incassati nei
primi tre trimestri del "98 ¢
stato pari a 33.479 miliardi di
lire. con un tasso di crescita
del 49,8% sui primi nove
mesi del "97:
* la raccolta premi vita, nel
'O7 era stata pari a 36.627
miliardi di lire con un incre-
mento del 41,6% rispetto
all’anno precedente (I'incre-
mento era stato del 12,5% nel
96 ¢ del 24,1% nel "95).
* nel "8 sioregistra per la
prima volta la prevalenza dei
premi incassati nel ramo vita
(pari al  50,5% della raccolta
globale effettuata nel periodo
gennaio-settembre "98) su
quelli emessi nei rami danni,
limitati al 49,5%.
La raccolta, oltre che crescere,
si sposta di direzione: ad c-
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sempio i premi incassati per le
tariffe di capitalizzazione, che
nei primi tre trimestri "97 e-
rano cresciuti del 118,2% ri-
spetto allo stesso periodo del-
I"anno precedente, crescono
meno (27,4%) della media,
mentre esplodono (+175,1%) 1
premi unici, sempre pit deri-
vanti da contratti collegati a
fondi di investimento (unit-
linked) o ad indici, prevalente-
mente di tipo azionario (index-
linked).

Il mercato, dunque, si indi-
rizza sempre pin verso poliz-
ze-non polizze, connotate
sempre pitt finanziariamente ¢
sempre meno orientate alla
copertura dei rischi. E riordina
il proprio assetto distributivo,
privilegiando il comparto ban-
cario sulle distribuzioni tradi-
zionali (vedi tabella 1),

Tutto ¢io in awesa di una con-
sulenza assicurativa capace di
fornire supporti educativi ¢
decisionali indipendenti (ma-
gari assumendosi le proprie
responsabiliti per iscritto) ¢ di
farsi remunerare per tale atti-
viti.

Se gli anni passati sono stati
dominati dalla sensibilizzazio-
ne dei clienti ¢ dallo sposta-

Cresce la raccolta e cambia dire-
zione: boom dei premi unici con le
unit e le index-linked. Ma I'offer-
ta & vasta e puo confondere.

mento verso strumenti stretia-
mente finanziari, cosa riserva
il prossimo futuro al rispar-
miatore previdente?
Attualmente un risparmiatore
tipo, che intende costruire una
pensione integrativa ¢ tutelare
I propri cari per un certo pe-
riodo (ad esempio fino a quan-
do i figli entrano nel mondo
del lavoro) trova una vasta
gamma di soluzioni possibili,
sia di tipo finanziario che di
1ipo assicurativo.

E qui gid iniziano i problemi:
quando indirizzarsi a stru-
menti finanziari ¢ quando a
strumenti assicurativi?

In linea generale, le assicura-
zioni si differenziano per la
capacitia di gestire mutualmen-
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te i rischi cui ogni individuo ¢
soggetto e che nella stragrande
maggioranza dei casi non pos-
SONO essere gestiti cconomica-
mente con le risorse finanzia-
rie accantonate.
Concretamente, ¢io significa
che grazie al trasferimento
cconomico del rischio da un
singolo ad una compagnia, gli
strumenti di tipo assicurativo
possono erogare un capitale
che pud essere centinaia o
migliaia di volte superiore a
quanto versato dal cliente
(soluzioni di tutela premo-
rienza), o continuare a pagare
“cedole rivalutabili”™ da un
capitale esaurito (soluzioni di
rendita vitalizia).

Tali caratteristiche costituisco-
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no I"unicita delle soluzioni
assicurative, grazie alla certez-
za delle prestazioni definite
contrattualmente.

Tuttavia, qualora definito 1'u-
tilizzo di strategie di tipo assi-
curativo, si pone la scelta di
una soluzione o un’altra ¢ da
questo punto di vista, sfortu-
natamente, |'offerta attuale
non aiuta il risparmiatore.
Davanti ad una serie di biso-
gni quantitativamente limitati
(un capitale o una rendita agli
eredi in caso di morte, una
pensione integrativa o un capi-
tale ad un tempo dato in caso
di vita) 1 prodotti-tariffe che il
mercato oggi offre superano il
centinaio, suddivisi tra tipi di
prestazioni ¢ tipi di premi
(rabella 2).

Orientarsi in questo mare di
offerte non ¢ semplice, anche
perché gli stessi operatori
hanno pochi strumenti per
destreggiarsi con la vastitd di
offerta di cui dispongono.
Inoltre, a differenza di ciod che
accade nel mercato finanzia-
rio, il mondo assicurativo fati-
ca a realizzare metodologie ¢
tecnologie vocate a definire la
migliore soluzione, persona-
lizzata, per ogni risparmiatore.
Semplificando, la soluzione
migliore pud essere definita
innanzitutto su basi finanzia-
rie: migliore ¢ la soluzione
che consente di ottenere le
prestazioni obiettivo con I'u-
tilizzo di minori risorse eco-
nomiche.

La ricerca sarcbbe semplice sc
vi fosse una tariffa per ogni
bisogno. Ma in realta, sebbene
il mondo assicurativo sia go-
vernato da numeri ¢ le tariffe
siano realizzate in base a cal-
coli probabilistici ¢ rigorose
interpretazioni di dati demo-
grafici, la pluralith di soluzio-
ni disponibili, anche all’inter-
no di una gamma della stessa
compagnia, fa si che si possa-
no ottenere prestazioni equi-
valenti con quantita diverse di
investimenti.

Cid in evidente contrapposi-
zione con il senso comune
assicurativo che sostiene che
per avere maggiori prestazioni
bisogna solo investire di pil...
Cerchiamo di  esprimere
meglio il concetto: ogni tariffa
viene calcolata prendendo in
esame alcune claborazioni: le
tariffe tipicamente assicurati-
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ve, ossia caratterizzate da una
componente di rischio, utiliz-
zano tavole demografiche,
coefficienti finanziari e strut-
ture di spese (i cosiddetti cari-
camenti) volte a remunerare
principalmente la gestione

amministrativa dei contratti ¢
le reti distributive,

Ma all’interno della stessa
compagnia possono coesistere
tariffe basate su tavole demo-
grafiche pit 0 meno recenti,
componenti finanziarie diver-

PERCHE’ | RENDIMENTI NETTI
SONO SCESI AL 7,4% NEL "98

diKF.

rendimenti netti delle gestioni vita sono scesi di

circa un punto tra il '97 e il '98. Le prime stime
parlano di un tasso di rendimento lordo dell” 8,7% che al
netto diventa del 7,4% (ma deve essere corretto aggiun-
gendo i risultati di alcuni operatori che hanno elaborato i
propri dati in ritardo. come Fideuram, rendendo dunque
provvisorie le rilevazioni ad oggi disponibili relative a 130
fondi assicurativi).
Gli assicurati guardano con stupore ai dati di alcune com-
pagnie che hanno potuto retrocedere ben oltre il 13% (solo
28, in base ai dati provvisori, avrebbero battuto la media)
mentre ben 64 risulterebbero scese sotto la media di merca-
to con rendimenti netti compresi fra il 6 ¢ il 7%. Sotto il
6% si collocano una decina di fondi assicurativi, tra i quali
si distinguono per performance negativa Bayerische (che
avrebbe investito molto
in titoli russi), Axa
Valorvita, sceso dal
7,3% dello scorso anno
al 5,7% del '98 ¢ Cat-
tolica che ha realizzato
una performance del
4.3% lordo, con retroces-
sioni non superiori al
3.6%.
Come mai tali differen-
ze? Tutte le compagnie si
sono difese inserendo
titoli a tasso fisso in por-
tafoglio che staccano ancora buone cedole. Ma ¢ il trading
sulle azioni, affidato a gestori di alto livello, ad essere
divenuto ormai una componente irrinunciabile delle gestio-
ni assicurative ¢ ad aver fatto la differenza. Tra i fondi assi-
curativi pill interessanti, spiccano alcuni nomi caratterizzati
da patrimoni in gestione inferiori ai 500 miliardi (formula
che spesso permette una gestione piu facile ¢ dinamica):
Vita Vis di Zurigo. che investe il 15,8% in azioni: il risul-
tato lordo per il "98 ¢ stato pari al 17.4% (diventa il 14.2%
al netto dell'aliquota di retrocessione).
Segue a ruota Preludio di Fata, compagnia del gruppo Ina
che ha realizzato un rendimento netto del 12.9% (del
15,1% calcolando il lordo). Al terzo posto si & piazzata Mi-
nerva Vita (gruppo Zurigo) con Previr ¢ Minervir, se-
guita ancora da un altro fondo Fata con rendimenti supe-
riori al 12%. Ma anche tra le ammiraglie si riscontrano ren-
dimenti di wuto rispetto: Fondo Ina, che gestisce 16 mila
milairdi, ha permesso agli assicurati guadagni del 10.15%
netto. Per il "99 molti contratti di tipo tradizionale sono
scesi al 2%, magro rendimento da confrontare perd con un
non pill entusiasmante 3% di Bot ¢ Bip.

Molte compagnie
hanno retrocesso
oltre il 13%.
Sotto la media?
Bayerische, Axa e
Cattolica. Bene
Zurigo, Fata e Ina.
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se (i famosi “tassi teenici” o
rendimenti anticipati) ¢ cari-
camenti diversi, anche in fun-
zione di politiche commerciali
diversificate. Tutto ¢io fa si
che la scelta di una tariffa o di
un’altra non sia indifferente
per il risparmiatore.,

Fin qui il tema ¢ (speriamo)
comprensibile, anche se ope-
rativamente richiederebbe a
un operatore di passare ore ed
ore a simulare con i tarifTari
clettronici gl impatti di ogni
possibile soluzione,

Ma cio che complica ancor di
pit la sitwazione ¢ il fato che
ogni tariffa & in realti un pac-
chetto, ossia una composizio-
ne standard di alcune caratteri-
stiche tecniche e finanziarie:
la “pacchettizzazione™ rende
di fatto irraggiungibile la per-
sonalizzazione estrema del-
I"offerta.

Da ¢i0 la considerazione che,
come nel mercato finanziario
una asset allocation efficiente
si dimostra piu efficiente di
ogni singolo prodotto o alloca-
zione naive, cosi nel mercato
assicurativo, combinando tra
loro diverse tariffe, si possano
ulteriormente valorizzare le
relazioni tra le diverse compo-
nenti teeniche di ogni tarifla,
costruendo di fatto metapro-
dotti ottimi per ogni singolo
cliente.

Su questa ipotesi iniziale veri-
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fichiamo I"applicazione al set-
tore dell’offerta di polizze
vita, per la prima volta, delle
metodologie quantitative gia
sperimentate nel mercato
finanziario, applicando algo-
ritmi di ottimizzazione capaci
di combinare tra loro diverse
tariffe compo-
nendo la mi-
gliore offerta
oggettiva, os-
sia 'offerta
piu cfficiente
N SeNso mate-
matico, non
superabile da
altre a paritd
di prodotti ba-
se¢. Le ottimiz-
zazioni con-
sentono, data
una prestazio-
ne, la mini-
mizzazione
dei premi ini-
ziali, annui o
globali oppure, dato un pre-
mio, la massimizzazione delle
prestazioni.

Un esempio: un risparmiato-
re maschio di 40 anni inten-
de assicurarsi al fine di
garantirsi 2 milioni al mese
di pensione integrativa dal-
et di 65 anni ¢ di tutelare
la propria famiglia con un
capitale di 200 milioni in
caso di sua premorienza nei
prossimi 20 anni. Il budget

fare un ris
re di 40

integrat

L"esempio: che deve

vuole assicurarsi una

iva di 2

milioni /mese e tute-
lare la famiglia?

stimato ¢ di 1 milione al
mese ai quali eventualmente
sommare un importo una
tantum di 6 milioni.

11 risparmiatore desidera valu-
tare il piano previdenziale in
lire attwali, ipotizzando un’in-
flazione annua costante del
1,5% ed un
rendimento
lordo dei fon-
di assicurativi
del 6 %.
Come si evin-
ce dai grafici
1, 2 e 3, tale
esigenza ¢ ri-
solvibile in
modi assai di-
versi, in fun-
zione degli
obicttivi pre-
scelti. Le solu-
zioni ottime
POSSONO €sse-
re semplici o
composite, in
funzione dei vincoli oggettivi
imposti.

In ogni caso, I'ottimizzazione
consente la formulazione di
soluzioni non superabili in ter-
mini di efficienza.

In particolare, a paritd di pre-
stazioni, scenari ¢ tempi gli
esempi mostrano come si pos-
sano scegliere soluzioni diver-
se in funzione del tipo di ver-
samento che si ritiene pit coe-
rente con le proprie attese: il

parmiato-
anni che
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erafico | riporta I"allocazione
ottima per un cliente che
intende minimizzare il premio
iniziale, il grafico 2 esemplifi-
ca la composizione ottima per
minimizzare i versamenti suc-
cessivi ed il grafico 3 mostra
I'offerta che minimizza 1'e-
sborso complessivo nel corso
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te ¢ delicato poiché investe
direttamente la cultura assicu-
rativa ¢ gli atwali indirizzi di
mercato.

Come accennato in preceden-
za, le tariffe assicurative sono
molteplici, ¢ si dividono prin-
cipalmente in funzione di:

+ saranzie assicurative,

Direzione ( + gerenze...)

SUDDIVISIONE DEI PREMI VITA INCASSATI PER CANALE DISTRIBUTIVO

3° TRIM. '98

12,2%
11,7%

del tempo. Come si vede, ogni
soluzione presenta caratteristi-
che peculiari, che consentono
al cliente una valutazione
razionale della propria strate-
gia di soluzione.

Esistono, dunque, supporti
decisionali di tipo oggettivo,
in grado di definire I"offerta
migliore in base ai vincoli
espressi.

Rimane tuttavia il problema di
quali vincoli soggettivi puo
esprimere il risparmiatore. ¢ di
come possano essere verificati
ali impatti dei propri vincoli
sulle soluzioni intraprese.

Il tema ¢ al contempo rilevan-

3° TRIM. '97

14,6%
13,1%

« garanzie finanziarie,
« tipo di premio.

Le garanzie assicurative con-
sistono nel tipo di prestazione
crogata contrattualmente. che
viene definita nel tempo ¢
negli importi.

Per fare un esempio relativo
alla pensione integrativa, le ta-
riffe sono assicurative in senso
stretto laddove stabiliscono
contrattualmente tempo ed
importo minimo della presta-
zione e tale prerogativa ¢
ormai limitata alle tariffe di
rendita vitalizia.

Altri tipi di tariffa (capitaliz-
zazione, capitale differito,

miste...) da qualche tempo
non definiscono pin in polizza
il rapporto di conversione tra
la prestazione principale (un
capitale) ¢ I'eventuale pensio-
ne vitalizia fruibile.

Cid ¢ tanto pit rilevante per il
risparmiatore laddove. grazie
al continuo allungarsi della
vita media, le compagnie ri-
toccano periodicamente i
tassi delle polizze pensionisti-
che ed i coefficienti di con-
versione capitale-rendita.

E* bene, dunque, sapere che
se si vuole la certezza della
prestazione pensione biso-
gna scegliere tipi di tariffe
che abbiano una rendita
come prestazione principale.
E che prevedano premi annui
come forma di versamento,
giacché tale forma vincola i
soggelti a mantenere fede ai
rapporti prestazioni-premi sta-
biliti. Naturalmente, ogni
soluzione presenta opportuniti
¢ vincoliz nel caso in esame, i
premi annui penalizzano il
cliente che non porta & compi-
mento i piani con valori di
riscatto nei primi tempi infe-
riori al versato.

Per ¢io che riguarda I"altro po-
lo. il rischio morte, le garanzie
assicurative consistono nel
pagamento di un capitale o di
una rendita temporanea imme-
diata o al termine della durata
contrattuale.

In questo caso, ¢ il tipo di ¢si-
genza familiare che governa il

Grafico 2

La minimizzazione dei premi iniziali

S28.1

0744

PREMIO INIZIALE

@ Rendita premi
rivalutabili

@ Temporanes cae
MOTEe Premio © Cap.
costunti

8.902,5

PREMIO ANNUO

8.902,5

MONTEPREMI IN LIRE ATTUALI

228.109,2

PRESTAZIONE FINALE PENSIONE

24.000

PRESTAZIONE INIZIALE CASO MORTE

200.000

La minimizzazione dei premi annui

PREMIO INIZIALE

74934

2 Rendita premi
rivalutabili

o Temperanea caso
Morte premio ¢ cap.
costanth

O Rendita a2 premio
unico

18.000

PREMIO ANNUO

8.2826

MONTEPREMI IN LIRE ATTUALI

221.772.8

PRESTAZIONE FINALE PENSIONE

24.000

PRESTAZIONE INIZIALE CASO MORTE

200.000
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vincolo (se le somme servono
per gli studi si pud vincolare il
tempo di erogazione, s¢ servo-
no fino ad un tempo finale
prefissato il capitale puo esse-

re decrescente...).
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ma consistono in rendimenti
anticipati (tasso tecnico) o
garantiti (rendimenti minimi
garantiti) dalle compagnie. E’
un aspetto psicologicamente
attrattivo, ma di scarsa rile-
vanza sul piano finanziario: il

rischio di minusvalenze sul
capitale in tempi medio-lunghi
& infatti assai scarso ¢ limitato
a mercati specifici ed ineffi-
cienti (si veda a tal proposito
Iarticolo di Grossi e Megale
nel numero di agosto 98 di

Le garanzie finanziarie di nor-

Tabella 2

TIPOLOGIE DI TARIFFE VITA E TIPI DI PREMI MAGGIORMENTE DIFFUSI

TIPI DI TARIFFE

» RENDITA VITALIZIA: garantisce una rendita vitalizia
rivalutabile fornendo contrattualmente un importo
minimo garantito. E' la classica tariffa pensionistica.

+ CAPITALE DIFFERITO: garantisce un capitale ad un
tempo dato, fornendo contrattualmente un importo
minimo. E” una soluzione non pi molto diffusa,
superata da alternative di minor costo e maggiore
flessibilita.

+ TEMPORANEA CASO MORTE A CAPITALE COSTANTE:
classica tariffa di puro rischio, garantisce in caso di
morte entro la durata contrattuale un capitale assai
maggiore dei premi versati grazie al principio di mutualita.

+ TEMPORANEA CASO MORTE A CAPITALE
DECRESCENTE: come la precedente, salvo che il capitale
assicurato decresce di norma annualmente

+ TEMPORANEA CASO MORTE A CAPITALE CRESCENTE:
non molto diffusa, il capitale assicurato cresce di norma
annualmente.

« TEMPORANEA CASO MORTE DI RENDITA CERTA: in
questo caso la prestazione consiste in una rendita
temporanea, erogata fino alla scadenza contrattuale.

» CAPITALIZZAZIONE: tariffa di tipo finanziario: slegata
da componenti demografiche e da rischi, garantisce un
capitale minimo ad un tempo dato.

« VITA INTERA: garantisce in caso di morte, in qualsiasi
momento essa awenga (anche dopo il periodo
di pagamento dei premi) un capitale ai beneficiari.

« MISTA IMMEDIATA: soluzione assai diffusa, garantisce
un capitale erogato subito in caso di morte entro la durata
contrattuale o &l termine in caso di vita.

« MISTA A TERMINE FISSO: si differenzia dalla precedente

perché la prestazione viene comunque (vita 0 morte)
pagata al termine della durata contrattuale.

+ “INVESTIRE IN CULTURA": pacchetto “education”
composto da una capitale differito e una temporanea caso
morte di rendita certa, garantisce inoltre bonus al
raggiungimento di risultati relativi al corso di studi.

« INDEX LINKED / UNIT LINKED: tariffe di tipo finanziario,

caratterizzate di norma da coperture assicurative esigue,
garantiscono un risultato finanziario minimo o fa
copertura dell'investimento iniziale. Le prime valorizzano
I'investimento in base a indici di mercato, le seconde
investono in quote di fondi comuni.

TIPI DI PREMIO

» UNICO: versamento una tantum

+ UNICI RICORRENTL:
versamenti ricorrenti interpretati
come tanti unici, senza particolari
vincoli e penalita per le eventuali
interruzioni.

* ANNUO COSTANTE:
versamenti annui con vincoli

sia per la compagnia

che per il cliente. La rivalutazione
delle prestazioni & di norma
applicata ogni anno in proporzione
al numero di premi pagati

sul totale previsto.

+ ANNUO RIVALUTABILE:
prevede versamenti annui
rivalutabili con vincoli sia per la
compagnia che per il cliente.

« ANNUO COSTANTE LIMITATO:
relativi ad alcune forme puro
rischio, il numero di premi pagati
& inferiore alla durata contrattuale
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Investire), ben diversi dai mer-
cati in cui le gestioni separate
sono di norma investite (e se
cosi non fosse bisognerebbe
forse fare altre considerazio-
ni). Inoltre, spesso le garanzie
di tipo finanziario non sono

Gli esempi seguenti si rife-
riscono a un maschio di
eta 40,

Obiettivo:

2 milioni di pensione mese
dall’eta di 65 anni e 200
milioni di capitale caso
morte per la famiglia nei
prossimi 20 anni.
Scenario:

Rendimento lordo 6%,
inflazione 1,5 %.

Budget massimo:

1 milione mese ( 12 milio-
ni annui) -+ 6 milioni una
tantum il primo anno.
Nota:

negli esempi di ottimizza-
zione che seguono, per le
tariffe caso morte sono
state adottate tariffe di
mercato per clienti non
fumatori. In ogni caso, le
prestazioni ¢aso morte ini-
ziali comprendono le con-
troassicurazioni delle tarif-
fe caso vita prescelte.

Per le tariffe pensionisti-
che sono state simulate
tariffe ad hoc, con carica-
menti contenuti e stimando
I"impatto delle revisioni
dei tassi di rendita in vigo-
re da gennaio '98. Ci
ripromettiamo analisi ap-
profondite non appena dif-
fusa la nuova tariffazione
pensionistica di mercato.
NB:

prestazioni ¢ premi sono
sempre espressi in lire/
migliaia,

* Le indicazioni ed i dati
non costituiscono garanzia
per i risultati futuri. Le
analisi effettuate sono da
noi ritenute attendibili, ma
comungue non & possibile
garantire, in maniera asso-
luta, la loro completezza
ed accuratezza.
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immediatamente comprensibi-
li nelle loro modalita applica-
tive (vedi alcune modalita di
computazione del valore delle
polizze index linked o piu tra-
dizionalmente le formule di
rivalutazione delle tariffe a
premio costante).

I tipi di premio impattano non
solo sulla modalita e quantita
di versamento ma anche sulle
modalita di rivalutazione delle
prestazioni.

Ad esempio, poiché le tariffe a
premio rivalutabili e quelle a
premio costanti prevedono piu
o meno le stesse prestazioni
iniziali sebbene sia assai di-
verso il montepremi atteso, le
tariffe si riequilibrano median-

te diverse formule e modalita
di rivalutazione, proporzionali
nel caso di tariffe a premio
costante. Cid appare tanto
logico dal punto di vista finan-
ziario quanto poco diffuso in
termini di comunicazione (e
fonte di conflitto laddove si
interpreti una polizza in senso
finanziario).

Un’altra importante conse-
guenza della scelta del tipo di
premio & data dalla garanzia di
ottenimento delle prestazioni
attese. Nel mondo assicurativo
vale infatti una sorta di diritto
di reciprocita per il quale piu
una tariffa & flessibile per 1’as-
sicurato, pil essa ¢ flessibile
per la compagnia. E, come in

ogni affare, ognuno ¢ portato,
nel rispetto delle norme pattui-
te, a massimizzare i propri
benefici.

In sostanza, vorremmo dire
che non esistono neanche nel
mercato assicurativo soluzioni
immaginifiche, che in assenza
di vincoli diano le maggiori
certezze garantendo ogni ri-
pensamento e massimizzando
sia le garanzie assicurative che
i rendimenti finanziari.

La coperta ¢, anche qui, corta
e 1'utilizzo consapevole dei
vincoli consente la formula-
zione delle strategie pil coe-
renti soggettivamente.
Proseguendo I'analisi del caso
esemplificato inizialmente
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La minimizzazione del Montepremi

7.685

789.4

PREMIO INIZIALE

9.525,6

0 Rendita premi
costanti

B Temporanca caso
morte premio ¢ cap.
costanti

0 Rendita a premio
unico
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possiamo notare come I’eser-
cizio consapevole di vincoli,
corrispondenti a particolari
atteggiamenti del cliente nei
confronti della propria pianifi-
cazione previdenziale, porti
nuovamente a soluzioni diver-
se, sia nei risultati sia nelle

primo piano

strategie. In particolare, abbia-
mo voluto disegnare quattro
tipi di clienti ed ipotizzare i
portafogli pil coerenti.

11 cauto (grafico 4): parte dal-
I"analisi dei bisogni, vincolan-
do sia le condizioni tariffarie
che il tipo di premio, costante

BISOGNI, TARIFFE, SOLUZIONI

[ BISOGNI DEL
CICLO DI VITA:

Le TARIFFE VITA:

=  RENDITA VITALIZIA A PREMIO
UNICO

RENDITA VITALIZIA PREMIO
COSTANTE
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= RENDITA

Tabella 4

RENDITA VITALIZIA PREMIO
CRESCENTE

=  CAPITALE DIFFERITO
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=)=  CAPITALE DIFFERITO
PREMIO COSTANTE
»  CAPITALE DIFFERITO
PREMIO CRESCENTE
= TEMPORANEA CASO MORTEA

s CAPITALE

CASOMORTE :

= RENDITA 4\\\‘ PREMIO UNICO
\\ “ Ve s«  TEMPORANEA CASO MORTE
,.4 PREMIO COSTANTE
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UNICO

CAPITALIZZAZIONE PREMI
UNICI RICORRENTI

VITAINTERA A PREMIO
UNICO

VITA INTERA PREMI COSTANTI
VITA INTERA PREMI
CRESCENTE

MISTA A PREMIO UNICO
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per poter pianificare con cer-
tezza 1'esborso annuo futuro.
Il fiducioso (grafico 5): parte
dalle proprie disponibilita
attuali e definisce il portafo-
glio di tariffe che massimizzi
la prestazione pensione, senza
vincoli sul tipo di premio
giacché non teme scenari in-
flattivi ed ha fiducia nei propri
mezzi.

Il socievole (grafico 6): parte
dall’analisi dei bisogni e defi-
nisce il portafoglio di tariffe
che massimizzi la prestazione
caso morte per i propri fami-
liari, fissando le condizioni
contrattuali delle tariffe pen-
sione e non immettendo vin-
coli di sorta sui premi.

Il protagonista (grafico 7):
pianifica un budget, massimiz-
za le prestazioni pensione e
utilizza solamente soluzioni
caratterizzate da versamenti
flessibili per lasciarsi sempre
aperta la possibilita di ricom-
porre strategie e piani secondo
nuove idee e necessita

Quali sono le prime conse-
guenze dell’utilizzo di meto-
dologie quantitative applicate
all’offerta di polizze vita?

In tabella 3 esemplifichiamo
un flusso di attivita connesse
alla predisposizione interatti-
va di soluzioni assicurative;
I'innovazione data dall’appli-
cazione dei principi dell’effi-
cienza all’assicurazione vita
sembra portare ad alcune
conseguenze rilevanti, sia per

LA COMPOSIZIONE PER IL RISPARMIATORE
FIDUCIOSO

@ Rendita premi
rivalutabili
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morte premio e cap.
costanti
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PRESTAZIONE INIZIALE CASO MORTE

18.000
12.000
316.427,8
34.379,2
200.000

LA COMPOSIZIONE PER IL RISPARMIATORE
SOCIEVOLE

PREMIO INIZIALE

7.719.3

® Rendita premi
rivalutabili
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morte premio ¢ cap.
costanti

O Rendita a premio
unico

18.000

PREMIO ANNUO

12.000

MONTEPREMI IN LIRE ATTUALI

284.877.4

PRESTAZIONE FINALE PENSIONE

24.000

PRESTAZIONE INIZIALE CASO MORTE

1.008.566,5
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primo piano

il risparmiatore che per il
consulente assicurativo che
ne supporta le scelte:

1. & possibile, grazie a meto-
dologie quantitative ¢ all’ap-
plicazione dei principi del-
Pefficienza, realizzare tra le
infinite offerte possibili quel-
la ottima, che massimizza il
rapporto prestazioni-premi;

Grafico 7

LA COMPOSIZIONE PER 1L, RISPARMIATORE
PROTAGONISTA

6.000

PREMIO INIZIALE

O Capitalizzazione
premi unked ricorrenti

M Temporanca caso
morte premio e cap.
costanti

0 Rendita a premio
unice

11,208

18.000

PREMIO ANNUO

12.000

MONTEPREMI IN LIRE ATTUALI

255.510.4

PRESTAZIONE FINALE PENSIONE

26.945,5

PRESTAZIONE INIZIALE CASO MORTE

200.000
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2. Pofferta migliore si rivela
tale non solo in base a fattori
oggettivi ma anche in base
all’esercizio di criteri sogget-
tivi di scelta, il cui rispetto
ricongiunge su un piano di
consapevolezza domanda ed
offerta:

3. I"adozione di metodologie
quantitative, decostruendo ¢
ricostruendo i prodotti su
basi personali ed uniche,
crea per ogni risparmiatore
un metaprodotto che combi-
na esattamente le tariffe in
funzione degli obiettivi previ-
denziali del risparmiatore
(vedi tabella 4). Cid consente
con efficienza la personalizza-
zione dell’offerta ¢ la condivi-
sione delle scelte tra operatore
e cliente,

4. L'utilizzo dellottimizzazio-
ne evidenzia come il prodotto
singolo non sia la soluzione
ma un mezzo per ottenere
una soluzione.

Cio apre la strada a future
strutturazioni di prodotto.

Se infatti i risultati complessi-
vi migliorano ottimizzando
prodotti-pacchetti esistenti si
pud, grazie allo sviluppo della
tecnologia, costruire diretta-
mente ed in tempo reale il pro-
dotto al)’ano della vendita,

ottenuta combinando
non pil prodotti-pac-
chetto ma singole ga-
ranzie, con estrema
personalizzazione ed
efficienza.

Cid consentirebbe inol-
tre meno costi di pro-
duzione (e quindi mag-
giori benefici economi-
ci), non dovendosi pit
realizzare ¢ mantenere
gamme di prodotti
tanto ampie quanto
sottoutilizzate.

5. L'utilizzo di meto-
dologie quantitative
sembra portare bene-
fici a tutti gli attori
coinvolti nel processo
decisionale:

+ il consulente diviene
sempre piu strategico,
capace di supportare il
cliente nell’analisi dei
bisogni ¢ nella ricerca
della coerenza anche
soggettiva tra risorse
ed obiettivi, ¢ di forni-
re valore aggiunto, gra-
zie alla possibilita di
creare in maniera de-
centrata soluzioni finalizzate
(i grafici 2 e 3 mostrano peral-
tro come le elaborazioni scel-
gano soluzioni molto vicine in
termini numerici ma assai di-
verse in termini di utilizzo: ¢id
supporta ulteriormente la ne-
cessita di supporto decisionale
dell’operatore stesso);

+ il risparmiatore, che massi-
mizza i risultati dei propri
investimenti e diviene parte
attiva, razionale ¢ consapevo-
le nella definizione ¢ nel con-
trollo del proprio piano previ-
denziale;

* le compagnie, che da un
lato possono veder valorizza-
te maggiormente le proprie
gamme, dall’altro possono
innovare 'offerta assicurati-
va in senso proprio, fornendo
strumenti di presidio commer-
ciale decentrati e agendo su
diversi canali.

In sostanza, le metodologie
quantitative applicate ai pro-
dotti assicurativi possono apri-
re nuove strade sia in termini
di realizzazione dell’offerta
che in termini di ruoli ¢
modelli professionali, costi-
tuendo un supporto adeguato
per nuovi ¢ razionali equilibri
tra offerente e cliente ¢ per
future attivita di consulenza.




Quanta: il tutto e maggiore
della somma delle parti
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