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Polizze parametriche, 
un mercato da coltivare 

Per sfruttare a pieno le potenzialità del business parametrico è 
importante, secondo Roberta Spadoni di Revo Insurance, riuscire a 

trasmettere il valore di una simile offerta e proseguire nel rinnovamento 
del catalogo prodotti per soddisfare le esigenze e le aspettative della 

clientela 

Il mercato delle polizze parametriche in 
Italia è in piena fase di sviluppo e le dimen-
sioni del business stanno superando l’iniziale 
incertezza dettata dalla poca conoscenza del 
prodotto. Il settore del parametrico ha tutte 
le carte in regola per ritagliarsi quote rilevanti 
rispetto al giro d’affari complessivo della più 
ampia industria assicurativa, purché si creino 
le condizioni per soddisfare pienamente la 
domanda.

Tutto sta adesso nel riuscire a intercettare 
questa nuova area del bisogno con un’offerta 
che possa essere sempre più in linea con le 
esigenze e le aspettative della clientela. Non sarà una cosa semplice, neppure immediata: 
ci vorranno tempo e pazienza, magari anche uno sforzo in più trasmettere a intermediari e 
clienti il valore di una simile offerta. Proprio quello che si propone di fare Revo Insurance. 

“Penso che si tratti di un tema soprattutto culturale”, esordisce Roberta Spadoni, head 
of parametric insurance solutions della compagnia, in questa intervista a Insurance Re-
view. “La semplicità del contratto o la rapidità di liquidazione – prosegue – sono elementi 
che possono e devono essere valorizzati nella proposizione di una simile offerta”. In fondo, 
è difficile che qualcuno possa sentire bisogno di un prodotto o servizio che non conosce 
ancora.

UN’OFFERTA IN AUMENTO
Poi, chiaramente, serve anche un’offerta abbastanza ampia per venire incontro ai biso-

gni della clientela. Revo, per esempio, ha recentemente esteso la partnership distributiva 
con Spiagge.it per la proposizione di polizze parametriche contro il maltempo anche a chi 
accede al portale per prenotare un ombrellone in piscina o al lago, e non più soltanto negli 
stabilimenti balneari. (continua a pag. 2)

ESPERIENZE
PRIMO PIANO

Fwu, un 
acquirente 
in Austria

Fwu Life Insurance Austria 
trova un acquirente. La società 
ha comunicato in una nota 
che “è stato raggiunto un ac-
cordo per l’acquisizione” della 
compagnia: i relativi contratti 
di acquisto, precisa la società, 
“sono stati firmati”. Ancora 
ignoti i termini dell’intesa, così 
come l’identità degli investitori, 
mentre è stato svelato che la 
compagnia assumerà il nuovo 
nome di austrion Life. “L’atten-
zione è sempre rivolta a una 
crescita strategica e sosteni-
bile”, si legge nella nota, in cui 
si specifica che la società con-
tinuerà a operare nei mercati 
esistenti in Italia e Austria. L’or-
mai ex Fwu Life Austria faceva 
parte del gruppo tedesco Fwu, 
finito in liquidazione sulla scia 
soprattutto delle difficoltà fi-
nanziarie riscontrate dalla con-
trollata Fwu Life Insurance Lux. 
La filiale austriaca non è stata 
invece dichiarata insolvente e, 
dopo una sospensione precau-
zionale delle attività nel luglio 
2024, aveva ripreso a novem-
bre la sottoscrizione di nuove 
polizze vita unit-linked grazie a 
una strategia di business che 
le aveva consentito di riportare 
l’indice di solvibilità oltre la so-
glia del 200%.

“Si apre un futuro promet-
tente per la nostra azienda, 
i nostri dipendenti e i nostri 
clienti”, ha commentato Clau-
dia Rainbacher, portavoce del 
consiglio di amministrazione di 
austrion Life.

G.C.
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(continua da pag. 1) 
Nell’ambito delle catastrofi naturali, sulla scia dell’obbligo di assicurazione per 

le imprese, è stata invece predisposta una garanzia parametrica che può essere 
integrata nella polizza tradizionale offerta alle aziende.

Lo scorso anno, proprio nel pieno dell’aumento del prezzo dell’energia, aveva 
destato molta curiosità il lancio di Protezione Consumi, una polizza parametrica 
pensata per tutelare il cliente dagli aumenti della bolletta che potessero essere 
dettati da variazioni anomale delle temperature e, di conseguenza, da un uso ec-
cessivo di termosifoni e condizionatori: nei primi tre mesi del 2025, Revo ha confer-
mato di aver emesso oltre 12mila soluzioni di questo genere. “Stiamo lavorando 
molto sull’offerta per poter trasmettere il valore di simili prodotti e raggiungere una 
massa critica di clientela”, commenta Spadoni. “Il nostro obiettivo – aggiunge – è 
rendere la polizza parametrica un prodotto così diffuso da essere richiesto da cit-
tadini e imprese”.

ALTRE SOLUZIONI IN ARRIVO
Ecco perché è così importante per Revo garantire un continuo rinnovamento 

dell’offerta. La società, per citare un esempio, ha lanciato un nuovo prodotto pa-
rametrico sui pannelli fotovoltaici che garantisce un indennizzo immediato in caso 
di cali di irraggiamento solare. “È una soluzione su cui puntiamo molto e che si presta molto bene anche a una possibile espan-
sione in mercati esteri: al momento – dice Spadoni – stiamo studiando le possibilità di un adattamento del prodotto in Spagna 
e Francia”.

Il catalogo, come noto, conta poi soluzioni in settori quali agricoltura, turismo e viaggi, segmento quest’ultimo considerato 
tra quelli che meglio favorisce l’ampliamento dell’offerta con diverse opzioni, quali il ritardo, la cancellazione del volo o lo smar-
rimento del bagaglio. È proprio in questo ambito che Revo si è mossa: “stiamo lavorando a una polizza tradizionale con una 
garanzia parametrica sullo smarrimento del bagaglio: il lancio della soluzione è previsto al momento per il primo semestre del 
prossimo anno”, annuncia Spadoni.

IN PARTNERSHIP CON LE IMPRESE
Bastano pochi esempi per illustrare il modello di business che Revo Insurance sta seguendo per la promozione e la distribu-

zione di polizze parametriche. “Il nostro approccio non prevede la vendita diretta al cliente finale”, osserva Spadoni. “Per questo 
motivo – aggiunge – ci siamo settati su due direttrici: da una parte stiamo integrando, in alcuni settori, l’offerta in ambito spe-
cialties con garanzie parametriche accessorie; dall’altra abbiamo sviluppato un modello B2B2C che si basa su partnership con 
intermediari e imprese B2C, nonché sull’ampliamento del loro catalogo di offerta anche al settore delle polizze parametriche”. 
Ne è un esempio, rivela la manager, la nuova polizza legata al Travel che verrà lanciata a breve: “una nuova soluzione para-
metrica sviluppata con Gruppo Today per Aeroporti di Roma Mobility per garantire al cliente un rimborso immediato in caso di 
ritardo o cancellazione di volo per gestire le spese che simili imprevisti possono generare”. Un altro esempio è rappresentato 
dalla soluzione Revo Vacanza Serena, polizza parametrica distribuita da strutture ricettive e agenzie di viaggio digitali che offre 
un indennizzo ai turisti che non possono godere pienamente del proprio periodo di vacanza a causa del maltempo.

La logica dietro a un simile modello è chiarissima: mettere a disposizione delle aziende partner un elemento di offerta aggiun-
tivo che possa valorizzare il servizio reso al cliente e imporsi così come un fattore distintivo sul mercato. “Abbiamo la fortuna di 
lavorare con sistemi Api che ci consentono di integrarci agevolmente con i sistemi delle imprese che decidono di diventare nostre 
partner”, dice Spadoni. Tutto ciò permette inoltre di poter integrare in maniera semplice nuovi miglioramenti per innalzare la 
qualità del servizio offerto al cliente. “Abbiamo di recente introdotto una funzionalità di instant payment che ha ridotto i tempi 
di liquidazione dell’indennizzo da tre giorni a poche ore”.

OBIETTIVI DI CRESCITA
Nella visione di Spadoni, un simile modello crea vantaggi per tutti: per il cliente che riceve un indennizzo immediato e auto-

matico in caso di imprevisto, per l’impresa che amplia il suo catalogo di offerta e, chiaramente, anche per la compagnia che ha 
l’occasione di incrementare i propri livelli di raccolta. Ecco perché Revo Insurance sta puntando su questo ambito di business. I 
risultati sembrano dare ragione alla società. “La soluzione sui consumi energetici viaggia a un ritmo di 3-4mila polizze al mese;  
quella su piscine, laghi e stabilimenti balneari in estate raggiunge un tasso di vendita di 500-600 pezzi al giorno”, illustra Spadoni.

La società punta adesso a crescere ulteriormente in questo ambito. “Nel brevissimo termine miriamo a un target di 100mila 
polizze all’anno, mentre nell’orizzonte del piano industriale – conclude la manager – l’obiettivo è fissato a una raccolta premi di 
8-10 milioni di euro entro il 2028”.

Giacomo Corvi

Roberta Spadoni, head of parametric insurance solutions 
di Revo Insurancw

© Revo Insurance



3

N. 2831GIOVEDÌ 17 LUGLIO 2025

Anapa chiede 
nuovamente all’Ania di 
riaprire il tavolo Ana 
L’appello arriva all’indomani delle parole 

di apertura del presidente Liverani durante 
l’assemblea dell’associazione

Durante l’assemblea annuale dell’Ania, lo scorso 2 luglio 
a Roma, il presidente dell’associazione, Giovanni Liverani, 
ha evidenziato la necessità di “modernizzare e riequilibrare 
i rapporti contrattuali tra imprese e agenti”. Tra le reazioni 
suscitate da questa dichiarazione c’è quella di Anapa, che è 
tornata ancora una volta a chiedere la riapertura del tavolo 
per il rinnovo dell’Accordo nazionale agenti (Ana), scrivendo 
direttamente all’Ania.

In una nota, l’associazione presieduta da Vincenzo Cira-
sola, afferma che “non si può più procrastinare il tavolo ne-
goziale per ridiscutere il nuovo accordo Ana, alla luce delle 
dichiarazioni rilasciate dal presidente di Ania”, e per questo 
ieri ha inviato una lettera indirizzata al presidente Liverani e 
al consiglio direttivo dell’Ania. 

Cirasola vede nelle parole di Liverani “un segnale di aper-
tura importante” che arriva “in un momento storico in cui la 
professione dell’agente affronta cambiamenti radicali di tipo 
normativo, tecnologico e organizzativo, crediamo sia il mo-
mento giusto per riaprire un dialogo costruttivo sul futuro del-
la rappresentanza contrattuale”. 

Anapa si dice disponibile a collaborare con l’Ania “per de-
finire un nuovo quadro di regole che risponda alle esigenze 
dell’intermediazione moderna. Anche alla luce del fatto che 
dal prossimo autunno entrerà in funzione l’arbitro assicurati-
vo, un nuovo organismo pubblico di risoluzione stragiudiziale 
delle controversie che avrà inevitabilmente un impatto diretto 
sull’attività quotidiana degli agenti”.

In questa prospettiva, l’auspicio di Anapa è che anche i 
gruppi agenti possano svolgere un ruolo attivo e propositivo. 
Per Cirasola, i gruppi agenti rappresentano un patrimonio in-
sostituibile di esperienza e rappresentatività. È proprio in virtù 
di questo ruolo che il loro contributo può fare la differenza. 
“Riteniamo fondamentale il loro coinvolgimento, anche attra-
verso iniziative individuali presso le rispettive mandanti, affin-
ché si creino le condizioni per una vera e concreta riapertura 
del tavolo negoziale”. 

L’auspicio di Anapa è che anche le altre sigle sindacali, pos-
sano unirsi a questa sollecitazione, “mettendo da parte ogni 
divisione nel superiore interesse della categoria e del bene di 
tutti”, conclude l’associazione.

Beniamino Musto

Helvetia lancia 
Helvetia InvestiFlex 

Nuovo contratto vita a lungo termine, basato su 
pianificazione, investimento e flessibilità

Il Gruppo Helvetia Italia lancia Helvetia InvestiFlex, un 
nuovo prodotto di investimento che coniuga la stabilità della 
gestione separata HelviPower ai fondi interni assicurativi, la-
sciando libertà di scelta al cliente nella creazione di un piano 
di lungo periodo.

Pianificazione, investimento e flessibilità sono i tre pilastri 
dell’offerta, fa sapere la compagnia. Nello specifico, il cliente 
potrà iniziare a investire 1.200 euro all’anno attraverso versa-
menti mensili, trimestrali, semestrali o in un unico versamento 
annuale. Dopo 30 giorni dalla decorrenza del contratto, è pos-
sibile effettuare versamenti aggiuntivi da 500 fino a 12mila 
euro l’anno. L’investimento nella gestione separata può es-
sere fatto secondo tre percentuali predefinite, 10%, 30% o 
50%, e la parte residua del capitale sarà investita in uno dei 
tre fondi interni che può essere modificato a scelta del clien-
te trascorsi almeno 90 giorni dalla decorrenza contrattuale 
(le prime tre operazioni saranno gratuite). Infine, la flessibi-
lità: una volta effettuato il pagamento della prima annualità 
è possibile sospendere o riattivare i versamenti senza dover 
corrispondere i premi arretrati e senza penali. Al termine del 
piano il contratto resta attivo per altri cinque anni.

Helvetia InvestiFlex, distribuito dalla rete agenziale e dai 
broker che collaborano con la compagnia, si rivolge ai resi-
denti in Italia con un’età massima alla sottoscrizione di 75 
anni.

Fabrizio Aurilia

PRODOTTIAGENTI 
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