
ITALIA

Unapolizza-rifugiosumisura
per i grandipatrimoniprivati
Assicurazioni II crollodeimercatifinanziarihareso il privateinsuranceancorapiùinteressante

pergliitalianifacoltosi . Merito di un'offertapersonalizzabile e deinumerosibeneficigarantiti

Soluzioni

personalizzateed
evolute

,

strumentiefficaci
di

pianificazionefinanziaria
, gestione

delfamilybusiness . Spesso le esigenze
complesse e sofisticatedellaclientela
piùfacoltosanontrovanoun
riscontroadeguatonelleformule
assicurativerivolte al massmarket . Il bisogno
previdenziale di colorochevengono
definiticon l

' acronimohnwi
( high

networthindividual
,

cioèpersonadal
patrimonio elevato

)

richiedestrumenti
specifici , capaci di tutelaredairischi

,

maanche di garantireunrendimento
sulcapitaleinvestito e minimizzare
l

'

impattofiscale . Eccoperchéanche
in Italianegliultimianni il private
insurancecontinua a registraretassi
di crescitacostanti

,

nonostante le

vicissitudinidelmercato . Anzi
, proprio

il terremotodeilistiniazionarispinge
i portafogligrandi e mediograndi a

cercareriparo .

in questosegmento ,

percepitocomepiùaffidabile e

flessibileper la suanatura di assicurazione
`tailormade' .

L

' offertatipicarivoltaalla
clientelaprivate ,

cioèfamiglieconrisorse

disponibilisuperiori a 500milaeuro
,

è costituitadapolizzesullavitaunit
linked

,

adelevatocontenuto
finanziario

, quasisempre di dirittoestero .

Tradizionalmente le giurisdizioniadottate
sonoquelle di Lussemburgo ,

Irlanda e

Liechtenstein
, perchéconsentonouna

maggioreflessibilità
,

oltreche la

possibilità
di sottoscrivereformuleancora

nonautorizzate
in Italia . A differenza

delleunitclassiche
,

infatti
,

la tipologia
linkednonutilizzaattivitàfinanziarie
comuni a unapluralità di clienti

,

bensiunfondodedicatoadognisingolo ,

gestitodirettamentedaun
professionista

, puressendoformalmente in

caricoallacompagnia . Cièconsente
unacertaautonomia nellasceltadelle

assetclass
, potendooperare in

funzionedelprofilo di rischiodell '

unico
investitore . Neltempo ,

infatti
,

considerando l

'

andamentodeimercati e le

eventualinuoveesigenzedelcliente
,

il

gestorepue ) modificarerapidamente
l

'

assetallocation e
la composizionedel

fondo . Questostrumentoassicurativo
,

inoltre
,

nonprevedecosti
di ingresso ,

bensisoltanto il pagamentoper la

gestionedellelinee di investimento.
Unaspesa , quest'ultima

,

difficilmente
quantificabile , perchépuèvariare
sostanzialmente dacaso a caso

, proprio
corneaccadeperunvestito
confezionato sumisura.

Un'altrasoluzionelargamente
utilizzatanelsegmentoprivateriguarda
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i prodottirivalutabili . Si tratta di

contrattilegati a formuleassicurative
tradizionalicheprevedonosia la garanzia
delcapitaledapartedellacompagnia ,

siaunarivalutazioneminimaannua
,

attualmentevariabiletra il 2 ,25%% e il

2 ,50percento . Il premioversatoviene
inserito in unfondo

,

la cuigestione è

deltuttoseparatadaognialtraattività
dellacompagnia ,

mentre il valoredella
polizzacresceannualmente

,

secondo l

' andamento
delmercato . Cosi i

rendimentipassatisono
riconosciuti al cliente

,

indipendentemente
daifuturitrenddel
fondo . In genere ,

questiprodottihannoun
fee di ingressopiuttostocontenuto

,

a
cui si aggiungeperèunaspesa

annuaoscillantetra lo 0 ,60%% e 1' 1 ,20%% ,

chevienetrattenutadalrendimento.
I prodottirivalutabili

, poi ,

hanno la

peculiarità di contabilizzaregliattivi
al costostorico e pertantosono
immunizzatidallavolatilitàdeimercati.
Leunitlinked

,

al contrario
,

nesono
piùdirettamente influenzate

,

sebbene
la possibilità di

effettuareversamenti

aggiuntivi in qualsiasimomento
rappresentiun'evidenteopportunitàper
`cavalcare' le fasiribassiste.

Nelmixdeiprodotti di private
insurancecompaionoanche
soluzioni dedicateallacoperturadeirischi
demografici ,

corne le renditevitalizie
immediate e differite o le polizze
temporaneecasomorte . Perquanto
concerne le polizzedanni

,

invece
,

è

possibilestipularecontratti `sartoriali'volti
allacoperturadeirischilegati a beni
mobili e

immobili . Dunque , polizze
furto

,

incendio
,

nonchéassicurazioni
suibeni di lusso e le opere d

'

arte.

Tassazionipiùfavorevoli
Tuttihanno la necessità

di

adottaresoluzionicapaci di difendere il

patrimonio investitodasmobilizzi
affrettati

,

ma la maggiorecomplessità
degliassetdetenutidaiclientiprivate

li portaa scegliere le polizzenonsolo
basandosisulleperformance ,

ma
ponendoparticolareattenzioneanche
allatipologia di strategieproposte a

supportodellelorospecificheesigenze.

L

' offertaconsente
di accedere

a strumenti
finanziarinon

reperibili in Italia

Glistrumentiprivate ,

a differenza
di

altriprodottidedicatiesclusivamente
all ' investimento

,

nonpossono
pertanto prescinderedaun'otticatemporale

di medio e lungotermine . Inoltre
,

nonsonopredefinitinéstandardizzati
corneavvieneinveceper le formuledel
risparmiogestito :

la banca o il family
officestudiasoluzionis?misuraper il

singolocliente
, dopo

averanalizzatodaun
lato la propensione al

rischio
,

dall ' altro le

esigenzedell ' intero
nucleofamiliare . « Nel
nostroPaese il private
insurance è untrait
d

' uniontra le esigenze
deihnwi e le soluzioni
assicurativepiùevolute

commentaMaurizioPaparone ,

productmanager di UbiPrivateBanking
- Questiprodottirappresentanouna
garanzia di serenità

, perché
consentono l

' ottimizzazionedegliinvestimenti
,

attenuandotra l

' altro il rischio
di

doversmobilizzarepartedelpatrimonio
giàcollocatoperfarfronte a spese
impreviste o a rischinonadeguatamente
ponderati . Di fatto

,

liberanocapitale
altrimentiimmobilizzato in

attivitàliquide . Inoltre
,

il clienteaccede
a un'ampiagamma di soluzioniche
indubbiamenteoffronounmiglior
approcciocosto-beneficiorispettoaile
formuledeicanaliassicurativi
tradizionali ».

Il plusdell ' offertaprivaterimane
quindi l

'

elevatapersonalizzazione e i

vantaggi , soprattuttofiscali
,

sonolegati
allapossibilità di accederea strumenti
finanziarinonreperibili in Italia . Per
esempio ,

nelleunitlinkedconfondo
individuale è possibiledesignarepiù
di unassicurato

,

fattore
,

checonsente
di pianificaremeglio il passaggio
degli

asset in caso di morte
,

cosicorne è

possibileindicarepiù di uncontraente

perciascuncontratto . Sempresecondo
il dirittoestero

,

inoltre
,

le sicav
(

società
di investimento a capitalevariabile

,

assimilabilipermoltiversi ai fondi
comuni d

'

investimento
) prevedono

l

'

imposizionedelcapitalgainsolo al

momentodellariscossione
,

in

relazioneallaplusvalenza ,

e nondurante la

maturazione corneavviene in Italia
conunatrattenutaannuadel12

,5 per

cento . « Tramiteunapolizza
personalizzata

di dirittoestero
,

il clientepuè
investire in prodottiassentidalmercato
domesticooppurepenalizzatidauna
tassazioneestremamentesfavorevole

aggiungeGiuseppeFrascà
, managing

partnerdellasocietàlussemburghese
di brokeraggio indipendenteFarad
International

,

nonchépresidentedella
commissioneprivate insurance
dell

'

Associazioneitalianaprivatebanking
. Cosi

,

aileformuletradizionalicorne

liquidità , obbligazioni ,

azioni
,

sicav
,

Eft
( exchangetradedfund

)

e Oicr
( organismi di investimentocollettivo
delrisparmio )

,

è possibileaggiungere
soluzioninonconsentitenelnostro
Paesequalihedgefunds e life
seulement

,

oltre a partecipazioni in

societànonquotate ,

fondiimmobiliari
,

commoditiesfunds e fondi
di private

equity. Latrasparenzadelle
operazioni è assicuratadaunarendicontazione

integrata ,

mentre il clientepuèanche
ricorrereall '

intestazione fiduciariaper
mantenereriservatezza ».

Nienteimposteperglieredi
Unodeiprofilidi maggiore

attrazionedelprivate insurance è

certamentelegatoallapossibilità di pianificare
Fasseereditario

, godendotra l

' altro
dell '

esenzionedalle imposte
successorie

,

cosicorneprevistodallalegge
per le polizzeassicurative . « Alcuni
vantaggirelativiall ' utilizzo di questi
strumentisonopiuttostonoti
spiega

MaurizioPaparone I prodotti
sonoimpignorabili e insequestrabili ,

mentreconsentono il differimentodel
guadagno in cantocapitale al

momento delriscattodellapolizza . Unaltro
fattore di convenienzamenonoto

,

invece
,

è rappresentatodallatotale
assenzadelcapitalgainneiconfronti
deibeneficiari in caso

di
mortedell '

assicurato . D

'

altronde
, questistrumenti

consentono al cliente di passareda
unagestionedellaricchezza in ottica
mono-generazionale a una
multi-generazionale . Ciènonsarebbepossibile
senza l

'

opportunità di pianificareper
tempo i beneficiari

,

caratteristicache
unprodottoassicurativo consente
anche al di fuoridell '

asseereditario ».

SeMafia
,

cornedelrestoquasi
tutte le nazioniavanzate

,

è unPaese
cheinvecchia

,

anche le soluzionias
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sicurative tentano
di modellarsiper

cogliere al meglio le esigenzedeihnwi
e anticipare le nuoveproblematiche
cheaccompagneranno i futuritrend
demografici .

Il clienteprivateha
bisogni

cheevolvononeltempopermotivi
legatiallasalute

,

allacomposizionedel
patrimoniomobiliare e immobiliare

,

nonchéalleproblematiche legate al

trasferimentodeibeniaglieredi .
Ecco

perché le formulericercatetengono
sicuramente in conto la capacità di

incrementare
il patrimonio ,

masoltanto
all

'

interno di un'offertacomplessiva
mirata a coniugare l

'

ottimizzazione
fiscale e successoriacon l

'

asset

protection . « Poniamo l

'

esempio di
una

pianificazionesuccessoriaperunacoppia
conduefigliminorenni illustra
RenatoMendola

, generalmanagerdella
divisione italiana di ClericalMedical

,

compagniaassicurativavitadel
gruppo

bancariobritannicoHalifaxBank
of Scotland . In caso

di
decessodel

maritosenzatestamento
,

la quota
spettanteallamogliesarebbeappena

di
1 /

3
delpatrimoniocomplessivo . I

restanti 2 /

3 spetterebbero ai figli ,

ma
resterebberovincolatidalgiudicesino
al compimentodellaloromaggiore
età . Seinvece il maritoavesse
investito

la suaquotadisponibile ,

cioè 1
/

4

dell
' ammontarecomplessivo ,

in una
polizza di tipoprivateinsurance

,

nominandounicaerede la moglie ,

a

quest'ultimaspetterebbe
immediatamente unadisponibilitàassaipiùelevata

rispettoallasituazioneprecedente ».

Privatebanker e broker
L

' offertadeiprodottiprivateviene
erogataattraversostrutturequalificate
all ' interno

di
banche

, compagnie
assicurativee società di brokeraggio .

Approcci in partediversi
,

malegatidalla
consapevolezza che in questosettore

la professionalità e l

'

esperienzadell '

intermediariorappresentanounmust.
D

'

altronde il clienteprivategode
generalmente di unamaggiorecultura
finanziaria e

,

nelcontempo ,

conosce la

forzadelsuopoterecontrattuale .
« La

competenzadelbankersvolgeun
ruoloessenzialenelrapportocon il cliente

fa presenteMaurizioPaparone che
ormairicercauninterlocutoreunico.
Insomma

,

unpunto di
riferimento

per la risoluzionedelleproblematiche

AIPB

Il privatenazionalelavora in sinergia
Favorire la cooperazionetra i playerdelsettore .

L

' Associazioneitaliana

privatebankingnascenel2004con l

' obiettivo
di promuovere lo sviluppo

dellacultura
d

'

impresadelsettore
,

a beneficiosiadegliistitutiassociati
chedegliinvestitorifinali . Tra le attivitàprincipalispicca l

'

organizzazione di

iniziativededicateall '

approfondinnentoscientifico e culturalesullarealtà

private italiana
,

affiancandodocentiuniversitari e personalità di spicco.
Questaosmosipermette di creareuncontestoaltannente formativosiaper

il compartonelsuocomplesso ,

siapergliinvestitoriprivati ,

i qualipossono
partecipare a conferenzeedeventiorganizzatidaAipb ,

beneficiando in tal
mododelknow-how . Inoltre l

' associazionepromuovecorsi di
altaformazione

peroperatori di
mercato

e certifica le competenzedeiprivatebanker.

legate al patrimoniovistonellasua
unitarietà

: gestionefinanziaria
,

pianificazione di lungoperiodo , questioni
previdenziali e familybusiness . Le
variefinalità

, quindi ,

includonoun
processoarticolato di

ottimizzazione delleesigenze .
Eccoperchénon è

correttoprendere in considerazione i

soliassetfinanziaripossedutipresso la

banca
,

mavannovirtualmente
integratianchequellidetenutipressoterzi.
Solo in talmodo è possibilericostruire
il patrimoniocomplessivodelcliente
e ottimizzarepoi l

'

assetallocation.
Inoltre

,

l

'

elevatavolatilitàdell '

attuale
contesto

di mercatocomporta ,

rispetto
al passato ,

la necessità di
avereuna

conoscenza dinamica e nonpiùstatica
delprofilo di rischio e degliobiettivi
delcliente

,

anchequellinon
strettamentefinanziari

,

nelmedio e lungo
termine

».

Oltregliimportidellesingole
operazioni

,

cièchedavverocaratterizza
il segmentodelprivate insurance è

l

'

altolivello
di complessitàdelle

problematichesollevatedaiclienti .

Spesso emergonoesigenze trasversali
,

che
coinvolgonocompetenze specifiche
tau darichiedere l

' intervento
di

diversiprofessionisti e consulenti
,

ciascuno

specializzatonelsuosettore di

appartenenza . « Nelcorso di
unatrattativa

sottolineaGiuseppeFrascà il

broker si trouasedutoattorno al tavolo
di

lavoroinsieme a giuristi ,

fiscalisti e

consulentifinanziari . Dunque ,

il suo
know-hownonpuècheessere
eclettico

,

dovendoraccogliere le filadegli
aspettipiùtecnici e presentarlipoi al

cliente in manierachiara e comprensi

bile . Il compitoprimariodelbroker è

quello di ricercare la migliore
soluzioneassicurativa

,

maanche di
assistere

costantemente il cliente e metterlo in

condizione di cogliere le migliori
opportunitàpresentisuimercato

,

nell '

ottica di unaveraarchitetturaaperta ».

Leprospettivedelsettore
Sebbene il compartoassicurativo

vitasianelsuocomplesso in netta
fiessione

, apparesignificativoche la fascia
di clientelahnwiabbiaincrementato
la quotadelsuoportafogliocollocata
nell

'

assicurativo . Secondo le stime
elaboratedaAipbsull '

assetmixdei
clientiprivate ,

la percentuale investitaera
del5%%nel2007

,

mentreharaggiunto
il 6%% a fine2008 . Dan incoraggianti
a cui si aggiungeun'ulteriore
possibilità di crescita

,

certamenteagevolatadal
fattochenelnostroPaeseoltre il 50%%

deglihnwisonocompresinellafascia
di popolazioneultrasessantenne

,

mentre i trenddemograficievidenziano
unreale `rischiolongevità' . Inoltre

,

il

passaggiogenerazionale coinvolge
circa60milaaziende di famigliaitaliane
ognianno

,

in granparteappartenenti
al tessutomedio-piccolo ,

di cuimenu
dellametàsopravvive al fondatore.

« Glistrumenti di privateinsurance
continuerannoadaffermarsi
sostiene RenatoMendola perchécapaci di

risolvereesigenzesemprepiùattuali
,

corneperesempio il passaggio
generazionale

,

e garantiscononelcontempo
la salvaguardiadelpatrimonio ,

la

flessibilitàgestionale e la minimizzazione
dell

'

impattofiscale ».

di AristideMoscariello
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