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Nel Regno Unito il settore vita è vivo: 
ma occhio a Brexit

In un recente report, Moody’s conferma il proprio giudizio positivo sulle 
compagnie life & health britanniche, ma mette in guardia gli operatori 

rispetto al no deal e ai costi tecnologici e normativi dei business emergenti 

Le prospettive del settore vita nel Regno Unito re-
stano stabili, ma Brexit è un enigma. È questo il giudi-
zio di Moody’s, che entra nell’intricato dedalo dell’ad-
dio della Gran Bretagna all’Unione Europea. Secondo 
la società di rating, le opportunità di crescita nel set-
tore delle rendite e della previdenza contribuiscono 
a compensare la pressione sui margini. Tuttavia, su 
questa prospettiva grava un inasprimento del rischio 
di deterioramento del capitale, di entrate e di profitti, 
in caso di Brexit senza accordo. 

Moody’s sostiene che i profitti operativi continue-
ranno a migliorare nel 2019: un avanzamento che 
riflette in parte i cambiamenti strutturali, come una 
maggiore libertà per i risparmiatori di gestire i loro 
risparmi per la pensione, e anche l’iscrizione automatica dei dipendenti nei regimi pensio-
nistici aziendali.

L’utile operativo dei principali assicuratori vita britannici è aumentato in media dell’8% 
nel 2018, grazie anche al beneficio sulle riserve dato dalle nuove statistiche demografiche 
che hanno mostrato come l’aspettativa di vita media nel Regno Unito sia aumentata meno 
del previsto. Tuttavia, giacché gli assicuratori hanno incorporato i recenti dati sull’aspettati-
va di vita nei loro piani, gli analisti ritengono che il supporto agli utili sarà moderato. 

LA SPINTA DELLA PREVIDENZA
Il mercato delle bulk annuity, prodotti in cui gli assicuratori si assumono le passività pre-

videnziali delle aziende, è raddoppiato nel corso dell’anno passato. Il volume delle passivi-
tà pensionistiche trasferite agli assicuratori tramite questi contratti che forniscono rendite 
all’ingrosso è raddoppiato a circa 24 miliardi di sterline nel 2018, riflettendo il crescente 
desiderio dei datori di lavoro di assicurare i rischi finanziari e di longevità associati ai loro 
piani pensionistici a prestazioni definite. 

Molte aziende si stanno comunque allontanando da piani pensionistici per i dipendenti 
a benefici definiti, cioè che offrono un rendimento specifico ai sottoscrittori indipendente-
mente dalle prestazioni di investimento, per andare verso piani previdenziali a contribuzione 
definita, in cui il rischio d’investimento è a carico del singolo lavoratore. 

(continua a pag. 2)

MERCATO
PRIMO PIANO

I Lloyd’s 
guardano
al futuro

Comincia a prendere una 
forma concreta “The future at 
Lloyd’s”, presentata lo scor-
so primo maggio. Attraverso 
questa iniziativa, la corpora-
tion londinese ha la dichiarata 
ambizione di diventare “il più 
avanzato marketplace assicu-
rativo al mondo”. 

Ieri i Lloyd’s hanno svelato 
Blueprint one, il primo pas-
so per implementare questa 
strategia: un progetto i cui 
dettagli includono le iniziative 
che verranno messe a dispo-
sizione dei clienti e dei parte-
cipanti al mercato nel corso 
del 2020. 

La pubblicazione di Blue-
print one rappresenta il primo 
di una serie di aggiornamenti 
che saranno pubblicati alme-
no una volta all’anno. 

Questo primo progetto pre-
senta sei idee relative al per-
fezionamento di altrettanti 
modi di lavorare, tutti accu-
munati da intensificato focus 
sul digital, sui dati e sulla tec-
nologia, per offrire maggiori 
vantaggi ai clienti. 

Il documento descrive le so-
luzioni e, soprattutto, il modo 
con cui le idee esposte in “The 
Future at Lloyd’s” saranno poi 
offerte al mercato “attraver-
so una attenta pianificazione 
della transizione e dell’execu-
tion, seguite da una serie di 
consegne graduali”, spiega 
una nota dei Lloyd’s. 

Per leggere la news com-
pleta, clicca qui.

Beniamino Musto
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(continua da pag. 1) 
Questo processo, insieme al fatto che alcuni rischi non vengono più co-

perti, sta agevolando il business di molte compagnie.
La performance degli assicuratori Uk è rimasta buona nel primo seme-

stre 2019, anche se le condizioni economiche sono peggiorate e la volati-
lità dei mercati finanziari è aumentata. Le principali compagnie hanno re-
gistrato un aumento dell’utile operativo durante i primi sei mesi dell’anno 
e Moody’s prevede che il settore sosterrà questo miglioramento anche nei 
prossimi mesi.

PIATTAFORME, BELLE MA COSTOSE
Sebbene gli analisti ritengano che le opportunità di crescita saranno 

ancora stimolanti, prevedono anche un inasprimento dei costi, causato 
dall’aumento degli investimenti tecnologici e dei costi di compliance nor-
mativa. Gli assicuratori vita stanno spendendo molto per piattaforme online 
che consentono ai clienti e ai loro consulenti di gestire gli investimenti. 

Si tratta di un canale di distribuzione sempre più importante nel Regno 
Unito, che ha raggiunto i 637 miliardi di sterline di masse gestite al primo 
trimestre 2019, rispetto ai 401 miliardi del 2015, con gli investimenti previ-
denziali che rappresentano la quota maggiore. 

Tuttavia, le piattaforme sono costose da sviluppare e i rendimenti di que-
sto investimento sono incerti, giacché il mercato online è soggetto a conti-
nue modifiche normative. L’autorità di regolamentazione britannica, l’Fca, 
ha proposto una serie di misure per facilitare ai consumatori la scelta delle 
piattaforme in base al prezzo e per incoraggiare il passaggio da una piatta-
forma all’altra, il che potrebbe erodere ulteriormente i margini, già bassi, di 
questo mercato. 

(continua a pag. 3)
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(continua da pag. 2)
LA CAPITALIZZAZIONE TIENE
Un vantaggio chiave degli assicuratori 

vita britannici rispetto agli europei è che la 
maggior parte delle loro riserve è collegata 
a prodotti unit-linked non garantiti. Tuttavia, 
i tassi molto bassi per lunghi periodi zavor-
rano i rendimenti degli investimenti e i loro 
Solvency II ratio sono vulnerabili al calo dei 
tassi d’interesse. I ratio degli assicuratori 
vita britannici sono generalmente diminuiti 
nel primo semestre dell’anno, e gli analisti 
prevedono un ulteriore declino nel corso ter-
zo trimestre, con tasso il risk-free decenna-
le che è sceso di 40 punti base tra l’inizio 
dell’anno e la fine di giugno, e di ulteriori 40 
bps alla fine di agosto. La capitalizzazione 
del settore resta comunque confortante.

BREXIT SENZA ACCORDO FARÀ MALE
Su tutto questo aleggia Brexit. Le con-

dizioni macroeconomiche del Regno Unito 
sono già peggiorate nel corso del 2019. L’e-
conomia britannica si è contratta dello 0,2% 
nel secondo trimestre, proprio perché l’incer-
tezza su Brexit e la debole domanda esterna 
continuano a deprimere gli investimenti e 
la crescita. Il rallentamento, unito alla pres-
sione sul reddito disponibile delle famiglie, 
peserà sulle vendite di prodotti assicurativi. 

Moody’s ha mantenuto invariate le pre-
visioni di crescita dell’1,2% nel 2019 e 
dell’1,4% nel 2020, considerando però che 
il Regno Unito riesca a stringere un accor-
do con l’Ue. In caso di Brexit senza accor-
do, l’economia britannica verrebbe spinta in 
una recessione a cui potrebbe seguire una 
debole ripresa. Una combinazione di cresci-
ta economica più debole e l’incertezza delle 
imprese e dei consumatori probabilmente 
peseranno sui ricavi degli assicuratori vita e 
sui profitti operativi a breve e medio termine.

Fabrizio Aurilia

Quixa Assicurazioni entra
nel gruppo Axa Italia

L’ad della compagnia sarà l’attuale chief distribution officer 
Domenico Martiello, che manterrà i due incarichi 

Entra a far parte del gruppo Axa Italia la compagnia Quixa Assicurazioni 
Spa, società a cui è stato trasferito il portafoglio assicurativo di Axa Global 
Seguros y Reaseguros, che da oltre 10 anni opera in Italia con il brand Quixa.

La guida di Quixa Assicurazioni è stata affidata a Domenico Martiello, che ha 
un’esperienza di oltre 20 anni in Axa, acquisita rivestendo ruoli strategici in Italia 
e presso la holding: attualmente è chief distribution officer del gruppo Axa Ita-
lia, incarico che manterrà per continuare ad assicurare lo sviluppo del business 
complessivo in Italia. Nel ruolo di ceo di Quixa, Martiello sarà affiancato da Ivan 
Pivirotto, attuale responsabile delle partnership di Axa Italia, che si occuperà 
dello sviluppo della compagnia e del suo business.

“Con l’ingresso di Quixa nel perimetro di Axa Italia – ha spiegato il ceo Pa-
trick Cohen – si aggiunge un ulteriore tassello della nostra crescita e del nostro 
consolidamento come protagonisti del mercato italiano. Quest’integrazione raf-
forza uno dei pilastri della nostra strategia, che punta a offrire un’esperienza 
cliente sempre più semplice e intuitiva, grazie all’utilizzo della tecnologia. Quixa 
ha una vocazione 100% digitale e mobile first, una eccellente competenza tec-
nica, la capacità di innovare, l’agilità e la rapidità di esecuzione, in aggiunta alla 
ottima guida di Domenico Martiello”. 

B.M.

Accordo Ana, primo incontro 
tra Ania e sindacati

Primo incontro tra l’Ania e i sindacati degli agenti per il rinnovo dell’accordo 
Ana, ormai scaduto da tempo. Il confronto, secondo quanto comunica l’asso-
ciazione delle imprese in una nota stringatissima, si è svolto a Roma, “in un 
clima positivo”. Le parti hanno discusso di “alcuni elementi fondamentali per la 
prosecuzione del confronto”. Sempre Ania dice che a breve saranno definiti “i 
prossimi passi e il calendario dei successivi incontri”.

Formalmente l’intenzione di avviare una trattativa per il rinnovo (o la riscrittu-
ra) di un accordo nazionale imprese-agenti di primo livello risale alla primavera 
scorsa quando, con una lettera datata 8 maggio, la presidente dell’associazione 
delle imprese, Maria Bianca Farina, confermava la volontà di riaprire il dialo-
go con le rappresentanze sindacali degli agenti per la “stesura di una cornice 
contrattuale” che regoli i rapporti tra compagnie e intermediari. Prima ancora, 
però, nel dicembre 2018, Sna aveva provato a impostare un tavolo di lavoro, 
proponendo una piattaforma negoziale che tenesse conto delle evoluzioni nor-
mative e del mercato. 

Nel luglio scorso, Anapa Rete ImpresAgenzia aveva organizzato un incontro 
tecnico, dal titolo Prepariamoci insieme al confronto con l’Ania.

COMPAGNIE
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L’OPINIONE

Il comparto assicurativo, in una congiuntura instabile e 
incerta sia sullo scenario interno sia su quello internazio-
nale, deve essere consapevole del proprio stato di salute, 
leggere le tendenze, non chiudendosi in se stesso, avendo il 
coraggio di prendere atto e confrontarsi con l’offerta sem-
pre più agguerrita di competitori e/o partner, in primis le 
banche.

Nell’ultimo decennio, le banche sono diventate il primo 
canale di distribuzione di prodotti assicurativi nei rami vita. 
Un dato su tutti deve far pensare: le banche oggi, unita-
mente ai consulenti finanziari, arrivano a coprire il 75% del 
totale della nuova produzione vita. 

Che cosa possono fare le assicurazioni? Uno dei temi è 
sicuramente quello di aumentare il presidio sui rami danni. 
Dopo l’impetuoso ingresso nel mercato vita da parte delle 
banche, che hanno fatto grandi investimenti economici per 
raggiungere tale traguardo, i ricavi nel vita non potranno 
crescere ancora troppo a lungo. Il rischio è cioè che le ban-
che nel futuro possano acquisire una posizione sempre più 
rilevante anche nei rami danni, andando a sottrarre altre 
quote di mercato agli altri canali distributivi, in primis gli 
agenti. Si rifletta sul fatto che le organizzazioni bancarie 
tradizionali hanno già iniziato da qualche anno a distribuire 
esse stesse sul mercato prodotti danni, a partire dall’unica 
assicurazione obbligatoria nel nostro Paese: la Rc auto.

Banche e polizze danni, dove si gioca
la competizione

Dopo aver colonizzato il comparto vita e approcciato la Rc auto, gli istituti di credito puntano 
con decisione anche ai rami elementari. Le compagnie godono di un vantaggio competitivo, 

a patto che sappiano rivedere i processi organizzativi, il costo dei prodotti, la capacità distributiva 
e la promozione dei servizi

Anche la normativa age-
vola e spinge le compagnie a 
scommettere sui rami danni. 
Mentre le polizze vita sono 
strumenti finanziari, che pos-
sono, devono e sono un in-
vestimento nel tempo per il 
cliente, ciò non può accadere 
nei danni, dove la componen-
te di gestione del post vendita è più rilevante e le compagnie 
hanno sicuramente una posizione di vantaggio competitivo. 
Ma essa potrebbe chiudersi nel futuro.

Quanto conta il know how
Che fare dunque? Le compagnie hanno tutte le poten-

zialità di know how, ma anche di persone, per presidiare 
con efficacia e meglio delle banche l’intera filiera operativa 
dell’area dei danni. Se però vogliono continuare a gestire 
quest’area in autonomia devono effettuare una revisione a 
tutto tondo dei processi organizzativi, di quelli di prepara-
zione e costo dei prodotti, di distribuzione e vendita, con un 
forte ausilio della componente tecnologica, di promozione 
dei servizi. Ciò necessita di una consapevolezza che deve 
essere diffusa a tutti i livelli manageriali e che ponga al cen-
tro la capacità di assecondare in un’ottica consulenziale le 
esigenze, i bisogni e persino i desideri di vita del cliente e 
della sua famiglia. 

L’alternativa? Replicare nei rami danni ciò che è già acca-
duto nei rami vita e quindi passare da una gestione in auto-
nomia del business a una congiunta con una o più banche 
partner, dando vita a una nuova ondata di sviluppo della 
bancassurance, appunto il Bancassurance 2.0.

Maurizio Primanni,
ceo di Excellence Consulting
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