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PRIMO PIANO

Rossi (Ivass):  
il Va non va
Il meccanismo che rego-

la la volatilità in Solvency II 
non funziona. O almeno non 
funziona per le imprese ita-
liane. Lo ha sostenuto Sal-
vatore Rossi durante la rela-
zione sull’attività di Ivass nel 
2017, in corso oggi a Roma. 
Per questo, Ivass lavorerà in 
vista della revisione norma-
tiva del 2020 per correggere 
le disparità del sistema fra 
le imprese dei diversi Paesi 
europei. 

Una dimostrazione dei di-
fetti del volatility adjustment 
(Va) si è avuta, ha detto Ros-
si, in occasione del balzo del-
lo spread a 320 punti dello 
scorso maggio, che non ha 
fatto scattare le soglie di 
aggiustamento, calcolate 
sul portafoglio medio euro-
peo: ma le compagnie italia-
ne sono particolari, ricorda 
Rossi, perché posseggono 
più titoli di Stato nazionali 
della media, “quindi quan-
do questi titoli sono soggetti 
ad alta volatilità esse non 
vengono compensate abba-
stanza”. 

Nonostante questo, la si-
tuazione del mercato interno 
è molto buona: si consolida-
no solvibilità e profittabilità, 
con utili a quasi sei miliardi 
di euro e un Roe a circa il 
9%. Un risultato pari a ben 
oltre il doppio del dovuto e in 
linea con la media europea.  
Per un approfondimento sul-
la notizia, clicca qui. Domani 
su questo giornale, ci sarà 
un ampio resoconto della re-
lazione di Rossi.

Fabrizio Aurilia

La sfida dell’alimentare  
made in Italy

Con un export in crescita, l’agroalimentare è uno dei settori più importanti 
dell’industria italiana. Le imprese che guardano all’estero devono però 

saper affrontare le particolarità dei mercati e le diverse criticità assicurative

Nella straordinaria cornice del Teatro 
dei Filodrammatici, il 21 giugno scorso 
si è svolto a Milano il workshop Critici-
tà e problemi assicurativi dell’industria 
alimentare made in Italy, organizzato 
dall’associazione Insurance Skills Jam 
– Il convivio assicurativo, e ospitato dal 
broker di assicurazioni Verspieren Italia.
Intento del seminario, al quale hanno 
partecipato imprenditori ed esperti del 
settore, è stato individuare le opportuni-
tà e le difficoltà che interessano il com-
parto alimentare italiano e comprendere 
meglio come il settore assicurativo pos-
sa essere d’aiuto per supportare la cre-
scita di questo elemento nevralgico della 
nostra economia.

C’È CHI FA MEGLIO
Il settore alimentare costituisce oggi il fiore all’occhiello del made in Italy e risulta in 
crescita nei consumi, nei fatturati e soprattutto nell’export, come ha rilevato Emanuele 
Di Faustino, project manager area agroalimentare di Nomisma. I consumatori locali in-
dirizzano sempre di più le loro preferenze verso prodotti di alta qualità, in particolare se 
italiani al 100% e dotati di certificazioni Dop/Igp. Il vero e proprio boom che ha caratte-
rizzato i prodotti biologici (+15% rispetto al 2016), dimostra inoltre come gli acquirenti 
valorizzino soprattutto i prodotti salutari ed eco-friendly. 
Dal 2007 a oggi l’export dei nostri prodotti di punta ha dunque segnato incrementi 
considerevoli: +104% su cioccolato e prodotti a base di cacao, +84% sui lattiero-caseari, 
+70% su salumi ed insaccati +69% sui prodotti vinicoli. Le nostre esportazioni faticano 
però a tenere il passo con i top player del globo e nella classifica mondiale l’Italia è solo 
nona, con una quota di mercato di appena il 3%, dopo gli Usa (che sfiorano il 10% di 
share), Olanda, Germania, Brasile, Cina, Francia, Spagna e perfino Canada. Olanda e 
Germania, ad esempio, pur non essendo particolarmente rinomate per la loro cucina, 
esportano quasi il doppio rispetto all’Italia. 

PICCOLO È BUONO
In effetti, la ridotta presenza di aziende di dimensioni medio-grandi pone un freno alle 
nostre esportazioni, perché i nostri prodotti faticano ad arrivare ai consumatori di tutto 
il mondo. Le piccole dimensioni dei nostri produttori, che garantiscono l’eccellente qua-
lità delle nostre merci, sembrano insomma ostacolare la crescita. 
Una soluzione per questo problema l’ha forse indicata Mario Preve, presidente del con-
sorzio Italia del Gusto, che riunisce una trentina di produttori grandi e piccoli del com-
parto alimentare, dalla sua Riso Gallo alla Barilla, alla Rana e all’Auricchio. 
(continua a pag. 2)

RISK MANAGEMENT
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(continua da pag. 1)
In occasione di una diatriba legale con un’omonima azienda, che pro-
duceva pasta e faceva parte di una simile associazione in Spagna, ha 
raccontato Preve in un gustoso aneddoto, nacque infatti un’amicizia che 
dura ancora, e il patron di Riso Gallo comprese l’utilità per le aziende di 
riunirsi in un gruppo di acquisto in grado di ottimizzare processi, costi e 
ricavi, dal settore energetico a quello degli approvvigionamenti generali.

LA VIA D’ACCESSO AL MERCATO USA
L’unione può dunque fare la forza del nostro prodotto, ma è anche ne-
cessario sapersi orientare tra le criticità che caratterizzano l’export in 
tanti Paesi dalle normative diverse. Un supporto per le aziende italiane 
che volessero espandersi negli Usa, tradizionalmente uno dei merca-
ti più importanti per il made in Italy, può essere offerto dall’American 
Chamber of Commerce in Italy, come ha illustrato Federica Di Pillo, ad-
vocacy & marketing manager di questa istituzione. Funzione precipua 
dell’AmCham è infatti supportare lo sviluppo del business, facendo da intermediario tra società italiane e istituzioni 
statunitensi, e offrendo una vasta gamma di servizi: dall’individuazione degli obbiettivi più adatti per un’operazione di 
acquisizione o joint venture negli States, all’analisi degli incentivi offerti dai 50 Stati americani, fino al supporto nell’indi-
viduazione della location più adatta per l’apertura di una filiale in loco.

IL RUOLO DELLE ASSICURAZIONI
Va da sé che le grandi opportunità che oggi investono la nostra industria agroalimentare rappresentano maggiori op-
portunità anche per l’industria assicurativa, che costituisce un importante elemento per facilitare la crescita economica 
del Paese, eliminando o riducendo al minimo le criticità che impattano i vari settori economici e produttivi. In questo 
risiedono, in fondo, il concetto di trasferimento del rischio e la funzione sociale tradizionalmente riconosciuta all’industria 
assicurativa. Il settore agroalimentare è infatti esposto a una serie di rischi e problematiche, che sembrano crescere pa-
rallelamente ad esso. In una recente intervista al quotidiano La Repubblica, il vice presidente del gruppo Barilla, Paolo 
Barilla, ha dichiarato che il marchio made in Italy non basta più da solo a competere in una realtà sempre più complessa 
e competitiva, perché globale. 
Il fatto che nella circolazione dei prodotti trovino applicazione in modo imperativo le disposizioni vigenti nel Paese di 
destinazione in materia di tutela del consumatore, ad esempio, costituisce una grande sfida anche sul piano assicurativo. 
Il quadro è più omogeneo in ambito comunitario, ha affermato l’avvocato Claudio Perrella dello studio legale Lexjus Si-
nacta, specializzato nella gestione del contenzioso assicurativo nella Rc prodotti, ma bisogna tener conto della presenza 
di mercati tradizionalmente critici, come gli Usa, e degli altri sistemi di common law, per non parlare delle riforme intro-
dotte in altri Paesi, come la Cina. 

IL RISCHIO INSITO NEI CONTESTI DIFFERENTI 
Ovunque, il potere di controllo e intervento delle autorità di vigilanza nazionali può comportare gravi problemi per chi 
esporta, perché è praticamente impossibile orientarsi nella giungla di normative esistenti. L’aspetto contrattuale, poi, è 
determinante: spesso l’imprenditore si accolla responsabilità eccessive senza rendersene conto, perché i contratti sono 
scritti in modo incomprensibile o in lingue piuttosto esotiche. 
Le polizze di assicurazione garantiscono la responsabilità civile derivante dagli obblighi di legge e non certo da obblighi 
volontariamente assunti dall’assicurato, in forza di norme contrattuali superficialmente accettate. 
(continua a pag. 3)
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Poste, polizza 
casa con coperture 
terremoto e crolli

Poste Casa 360, questo il nome della 
soluzione, permette di scegliere tra diverse 

combinazioni e livelli di protezione 

PRODOTTI

In un Paese come l’Italia, fortemente sottoassicu-
rato nelle protezioni contro gli eventi sismici, fa 
il suo debutto il nuovo prodotto di Poste Assicu-
ra, pensato per proteggere l’abitazione anche da 
terremoti e crolli. La nuova polizza, disponibile  
presso tutti gli uffici postali, si chiama Poste Casa 
360. 
Il prodotto mette al riparo la casa da imprevisti 
come allagamenti, incendi e furti, arricchendo la 
protezione della casa con le due coperture già ci-
tate: Terremoto (protezione da danni all’abitazio-
ne causati da eventi sismici) e Crollo (protezione 
dell’abitazione da danni materiali e diretti all’a-
bitazione tali da renderla inagibile, indipendente-
mente dalla causa). 
Il prodotto è modulabile, consentendo di scegliere 
tra tre combinazioni di protezione e due livelli di 
copertura (standard o estesa). 
La garanzia di assistenza standard è sempre com-
presa. La protezione si applica, con diverse ga-
ranzie, sia alla casa di proprietà sia alla casa in 
affitto.
“Sottoscrivere la polizza con copertura estesa – 
spiega una nota di Poste Assicura – permette di 
tenere sotto controllo la propria casa 24 ore su 
24: il cliente che sceglie questa opzione riceve in-
fatti, a titolo di comodato d’uso gratuito, un di-
spositivo elettronico in grado di avvisare in tempo 
reale (tramite sms, email e notifica push su app) 
in caso di incendio, perdite d’acqua, assenza di 
corrente elettrica e intrusioni”.
I clienti che sceglieranno di sottoscrivere Poste 
Casa 360 con copertura per Terremoto e Crollo 
beneficeranno della detrazione Irpef del 19% sul 
prezzo delle polizze sottoscritte e dell’esenzione 
dall’imposta sulle assicurazioni del 22,25% per 
la parte di premio relativa ai danni catastrofali, 
come previsto dalla normativa in vigore da gen-
naio di quest’anno.

Beniamino Musto

(continua da pag. 2)
Alcuni organi di vigilanza come la Fda americana, inoltre, pos-
siedono ampi poteri di intervento per disporre il ritiro dal mer-
cato di prodotti ritenuti anche solo potenzialmente lesivi, il che 
può comportare costi elevatissimi e non sempre recuperabili, 
perché non sempre coperti da apposita assicurazione. 
È dunque necessario ricorrere all’aiuto di esperti in contrattuali-
stica internazionale, onde evitare di trovarsi di fronte a un con-
tenzioso troppo oneroso da gestire e finire col rinunciare ae-
spandersi in una determinata area. 
L’indubbia qualità del prodotto made in Italy non pone le nostre 
aziende al riparo dalle insidie che si nascondono dietro ai disci-
plinari e regolamenti locali: occorre quindi presentarsi in questi 
mercati armati di competenza e di contratti assicurativi adegua-
ti e sufficienti alla bisogna. 
Prova ne sia il sinistro da tampering esposto da Giovanni Ler-
cari, ad dell’omonima società peritale e di loss adjusting, recen-
temente occorso in Corea a un produttore di mozzarella. La so-
cietà di Lercari, incaricata dall’assicuratore di accertare le dina-
miche del danno, ha infatti dovuto attivarsi per ricostruire i fatti 
superando la barriera di riservatezza da parte dell’importatore 
coreano, preoccupato di non stimolare l’attenzione delle locali 
autorità di controllo e perdere la licenza per commercializzare 
il prodotto.

L’INTERMEDIARIO, UN MEDIATORE CULTURALE
Alla tavola rotonda, da me condotta nel duplice ruolo di segreta-
rio di ISJ e membro del team di Verspieren Italia, hanno parteci-
pato Ernesto Boerci, amministratore delegato di Verspieren Italia, 
Gianfranco Cavallotto, titolare dell’azienda agricola Alta Langa, 
Riccardo Preve, ad di Riso Gallo, Massimo Estrinelli, managing 
director di Ferrari Formaggi Industria Casearia, Daniela Marucci, 
responsabile linea Corporate di UnipolSai e Orazio Rossi, coun-
try president di Chubb. Alla luce degli interventi precedenti, si è 
discusso di come la competenza e le risorse necessarie a condur-
re con la serenità auspicata il proprio business, soprattutto al di 
fuori dei confini nazionali, non siano sempre alla portata delle 
aziende, specialmente di quelle più piccole e meno strutturate, e 
di come un ruolo determinante sotto questo profilo possa essere 
svolto dal broker. Oltre che partner necessario all’individuazione 
della politica di risk management più appropriata, infatti, l’inter-
mediario ha il difficile compito di porsi come mediatore culturale 
tra l’azienda e l’assicuratore, in un contesto in cui gli interlocutori 
sono spesso più preoccupati dal contenimento dei costi che dalla 
necessità di reperire le coperture più adatte. 
Per il mondo assicurativo la sfida consiste invece nell’essere più 
rilevanti per gli imprenditori e nel renderli più consapevoli di ciò 
che gli assicuratori possono rappresentare per loro: “è soprat-
tutto in questo settore che hanno bisogno di protezione ha af-
fermato Orazio Rossi bisogna rimuovere i dubbi, le perplessità e 
soprattutto la sensazione che i clienti hanno di non avere chiaro 
il perimetro di copertura: noi siamo pronti a partire”. 

Cinzia Altomare,
team Verspieren Italia 

e segretario Insurance Skill Jam
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Norme sulla trasparenza  
e compressione dei margini

L’applicazione della Mifid 2 può nel medio periodo comportare un rischio per i guadagni  
delle compagnie, che dovranno compensare con investimenti in nuovi prodotti e servizi 

OPINIONE

Quest’anno sono entrati in vigore tre provvedimenti legi-
slativi importanti a livello europeo: Mifid 2, la nuova nor-
mativa sulla distribuzione dei prodotti finanziari; la Idd, 
direttiva europea sulla distribuzione dei prodotti assicu-
rativi; il Gdpr, regolamento europeo sul trattamento dei 
dati personali e sulla tutela della privacy. Tutte queste 
nuove norme non solo ci ricordano che operiamo in un 
contesto regolamentato, ma anche che sono ancora ne-
cessari interventi a modelli di business e processi opera-
tivi per aumentare il livello di tutela dei clienti. Basti solo 
pensare alla Mifid 2 che, grazie alla sua portata ampia 
e trasversale, mira a raggiungere contemporaneamente 
più obiettivi: aumentare la trasparenza delle informazio-
ni fornite ai clienti, migliorare le competenze degli ope-
ratori deputati alla distribuzione dei prodotti finanziari 
e, da ultimo, rafforzare i controlli di adeguatezza sulle 
raccomandazioni di investimento proposte ai clienti. 

Le conseguenze di un cliente consapevole
Tutto questo pacchetto di norme, unitamente alla nor-
mativa sul bail-in bancario, mirano tra l’altro proprio ad 
evitare che titoli azionari o obbligazionari subordinati di 
aziende a rischio, come le banche, finiscano nei porta-
fogli di clienti che non hanno la capacità di sopportar-
ne le eventuali perdite. Semplificando ai minimi termini 
ci sono due elementi comuni che caratterizzano tutte 
queste normative: da un lato, la ricerca di aumentare 
la consapevolezza del cliente sulle operazioni di investi-
mento realizzate, dall’altro l’aumento della trasparenza 
delle condizioni e dei costi dei prodotti finanziari e as-
sicurativi. Che cosa implica tutto ciò per le compagnie 
assicurative? Come insegna la teoria economica, a una 
maggiore trasparenza dell’offerta nel medio termine si 
associa sempre una riduzione dei margini del mercato. 
La trasparenza induce nel cliente maggiore conoscenza 
dei prodotti, più consapevolezza dei costi, più capacità di 
arbitraggio e ricerca delle migliori condizioni di acquisto. 
Come conseguenza, i prezzi dei prodotti scendono e con 

essi i margini degli operatori della filiera. Ciò però nel 
medio termine.

Valorizzare servizi e consulenza
Secondo un nostro studio, l’industria del risparmio gesti-
to in Italia a seguito dell’entrata in vigore della Mifid 2 
su un orizzonte temporale di 3-5 anni potrebbe vedere 
una compressione dei margini del sistema nell’ordine del 
10-15%. A nostro parere, però, la soluzione a questo pro-
blema non è quella che può sembrare più naturale, ossia 
puntare sull’aumento dell’efficienza, iniziando un drastico 
taglio dei costi con presumibile riduzione del personale: 
è una prospettiva corta e che, alla fine, riduce il valore 
complessivo dei ricavi e dei margini della compagnia. La 
soluzione più virtuosa deve prevedere di investire nello 
sviluppo di nuovi prodotti, servizi e modelli di consulen-
za da offrire ai clienti dietro pagamento di una fee. Tale 
strada, peraltro, è già tracciata anche dalla normativa: 
aumentando ulteriormente la capacità di creare valore 
per i clienti, sarà possibile farsi riconoscere dagli stessi un 
prezzo per il valore creato e, così facendo, più che com-
pensare il rischio di compressione della marginalità.

Maurizio Primanni, 
Ceo Excellence Consulting
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