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L'Osservatorio 65Plus rappresenta un centro
di competenze sugli Over65

generazioni di valore
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E con i risparmi in banca

* Prevenzione sanitaria
* Autonomia

- “
— ’ l
. ‘
*  Prevenzione della poverta *  Prevenzione della solitudine
«  Patrimonio / reddito * Famiglia / amici / associazioni
* Pianificazione decumulo * Interessi ed impegni

L’Osservatorio 65Plus é sviluppato in collaborazione con il CeDisMa
(Universita Cattolica) e Prometeia. Ha come obiettivo lo sviluppo dio
competenze sullinvecchiamento attivo e sulle esigenze finanziarie della
terza eta.

La prima ricerca ha portato elaborare un questionario di 34 domande su
tematiche trasversali, compilati da oltre 800 intervistati, principalmente
Milano e Provincia.

Nasce quindi l'opportunita di raccogliere un campione su clienti della
banca e confrontarli con il benchmark di riferimento per conoscere
meglio esigenze e valutazioni dei propri clienti.
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Emerge una scarsa soddisfazione per i
servizi amministrativi e finanziari

generazioni di valore

90% * 34% aiuta la famiglia e i cari,
mentre I'8% viene aiutato

80%

70%

* 11 15% ha esigenze di
finanziamenti

60%

50%

40%

* Piu del 25% avrebbe bisogno
di consulenza specialistica
per la pianificazione del
decumulo, soprattutto tra le
donne (70%)

» Oltre il 50% deve pianificare
la successione con gli eredi,
soprattutto tra i 60-75 anni

Dati aggiornati al 2014

. Utilizzo  ---#--- Soddisfazione

v

Elevato utilizzo ma bassa soddisfazione
Ampi margini di sviluppo per i servizi finanziari dedicati agli Over65
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Su chi focalizzare l'innovazione in banca ?

ﬁ generazioni di valore

20.000.000

TREND POPOLAZIONE 1982 - 2014

18.000.000 Highlanders

16.000.000
14.000.000
12.000.000 Millennials

10.000.000
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RACCOLTA MEDIA

Millennials Highlanders

Gli Highlanders equivalgono a piu di 6 volte i Millennials,
piu del 50% della raccolta .... e il trend e in crescita

Fonte: elaborazioni e stime 65Plus su dati istat
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Le principali opportunita del segmento e il

supporto specialistico di 65Plus

generazioni di valore

Sviluppo commerciale

Passaggio
Generazionale

Pianificazione
«decumulo»
patrimoniale

«Cosa devo prevedere ?»

«Mi bastano
i soldi ?»

Prestiti Vitalizi

«Come posso finanziarmi ?»

* Strumenti di analisi e
segmentazione delle
esigenze degli Over60
misurate sull’intero
orizzonte di decumulo

Over60 & tech
Formazione finanziaria dedicata

Servizio di supporto remoto, dedicato
e innovativo

Acquisizione dei figli come clienti
«Difesa» della raccolta Over60

Consulenza per il Set-Up del prodotto e
degli strumenti

Servicing operativo su tutte le fasi
operative (strumenti di supporto alla
Rete, analisi pratiche e scoring,
gestione post stipula)

Esperienza decennale, unica in Italia

3 banche clienti
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Le esigenze dei clienti sono piu omogenee per

fascia di eta che per fascia di raccolta R

generazioni di valore

Reddito e Accumulo e Decumulo ed Passaggio
risparmio WELEIE Active Ageing  Generaz.

' | ‘N

0-25 25-35 35-45 45-55 55-65 65-75 75-85 85-95
\. J

—_——

Per i prossimi 15-20 anni queste sono le «Generazioni Core», il cui patrimonio non sara
facilmente riproducibile per le generazioni successive
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Far emergere le esigenze ... :ﬁ 1

Patrimonio
Liquidita S~ -
Tt~ Passaggio
Mobiliare “~~._ Generazionale
Con quale
Immobiliare orizzonte di
investimento ?
65 /5 85 95 105
Quali prodotti e Quali strumenti di
servizi dedicati ? accesso al credito ?
Senior Finanziamenti
dedicati

Welfare
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Le priorita per il cliente Over65
e le esigenze a cui la Banca deve rispondere

generazioni di valore

I miei risparmi * | timori prioritari per i clienti Over65 sono relativi alla sostenibilita della
il loro indipendenza economica nel tempo; in alcuni casi ai clienti mancano
sempre gli elementi base per poter fare delle previsioni prospettiche, quindi &

sufficienti ? . . . .
necessario affrontare il tema in modo esaustivo
* Bisogna quindi poter dare loro delle risposte semplici e comprensibili.

* Nei casi in cui sia necessario aiutare un figlio le esigenze di supporto
Posso aiutare dell’'anziano aumentano:
mio figlio ? o confermare se dopo aver aiutato i figli I'anziano sia ancora
economicamente indipendente anche in futuro
o trovare gli strumenti di finanziamento adeguati a risolvere le esigenze
dei figli
* Una volta verificata quantitativamente la propria indipendenza finanziaria
Come nel tempo, € necessario trovare gli strumenti che garantiscono al cliente
garantirmi 7 che il patrimonio destinato al sostegno del tenore di vita «primario» sia
comungue garantito da cambiamenti micro e macro economici

Comprendere le reali esigenze porta alla definizione dei prodotti di successo nel segmento
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Segmentazione finalizzata alla selezione dei
ILLUSTRATIVO

prodotti

generazioni di valore

Prestiti Vitalizi

Anziano

- I Annuities e GMWB*

s 39° Rendite Vitalizie

‘N Medical Insurance e Deferred LTC

£ Vendita Nuda Proprietd

L  Debole Piani di decumulo

%

[V

"0-3 Cessione del

o ioli Quinto della Prestiti Vitalizi
~ Famiglia Pensione restiti Vitalizi
S attenta Altre forme di Vendita Nuda
oo Proprieta

o) consumer L

. Piani di decumulo
& credit o
(G piani di Trust e Donazioni
L Famiglia fant a1
decumulo
stretta
Attivo Attivo per la
per sé famiglia

Livello di attivita / indipendenza (eta)

Autonomo,
ma inattivo

Prestiti Vitalizi
Vendita Nuda
Proprieta
Medical Care e
Immediate LTC

Prestiti Vitalizi
Vendita Nuda
Proprieta
Medical Care e
Immediate LTC

Non piu
autonomo

* Guaranteed Minimum Withdrawa
Benefit
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Il prestito Vitalizio e uno strumento utile a
generare liquidita senza vendere la casa

generazioni di valore

Diritto di Diritto di
/Viene mantenuta Ia\ abitazione abitazione

proprieta
dell’immobile con un
valore netto che

Valore della

vienedt.ra;sferitodagli Liqudita piena Perdita della
eredi, fornendo OO roprieta
anche la possibilitaa prop“eta deIIF’)imiqobiIe e

di beneficiare di Liquidita
future rivalutazioni

immobiliari Valore netto
N della piena
proprieta

Prestito Immobile Nuda
vitalizio proprieta

nessun trasferimento
di patrimonio agli
eredi
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Inclusione finanziaria g
[ ] [ ] .
e accesso al credito per gli Over60 ...

#(m) € (Bn)
12 7-10

Totale Over60

«Ll'italiano
medio non .
rinuncia alla Fiouse Rich I?Ot?nZIale_
casa (HRPC) richiesta di
facilmente, accesso
piuttosto al credito

. . Media (HRPC)
risparmia» —— (50° percentile)

Potenziale

...mase —™> richiesta?
fosse I'1%
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Allegato
| prestiti Vitalizi

generazioni di valore
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| prestiti vitalizi nel mondo sono una realta
importante...

Home Equity Release Mortgage

[
a

I

Pret Viager

Hypoteca Inversa

NLZ . [
2R

Reverse Mortgage

. . . . . ' o & o
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| Prestiti Vitalizi hanno ora un sostegno

e . . .0
istituzionale ed un quadro normativo completi

generazioni di valore

NUOVA LEGGE
AMPIAMENTE CONDIVISA ...

... COMPLETA E CONSOLIDATA

Sostenuta da ABI e 11 Associazioni dei
Consumatori

Approvata con I'83% di voti favorevoli
alla Camera

Approvata definitivamente in sede
deliberante in VI Commissione Finanze,
senza voti contrari

Coerente ed integrata con protocollo di
autoregolamentazione sottoscritto da
ABI ed Associazioni dei Consumatori a
giugno 2014

Abbassamento eta minima a 60 anni
Conferma applicazione imposta sostitutiva 0,25%

Inserimento «ex-lege» della clausola di non
negative equity a tutela degli eredi e contestuale
possibilita per la banca, dopo 12 mesi, di vendere
direttamente I'immobile evitando completamente
le procedure esecutive

Possibilita di prevedere la formula con pagamento
interessi

Necessita di illustrare e consegnare al cliente il
prospetto di capitalizzazione in fase pre-
contrattuale

Cointestazione obbligatoria per i coniugi e per i
conviventi «more-uxorio» da oltre 5 anni
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In Italia la normativa sui prestiti vitalizi
rappresenta una best practice

Attori del processo

11 Associazioni dei Consumatori

ABI

Camera dei Deputati (+Commissioni)
Senato della Repubblica (+Commissioni)
Ministero Sviluppo Economico

Consulta di Stato

Corte dei Conti

Banca d’lItalia

Fasi del processo (2013-2016)

Proposta di legge (ott ‘13)

Protocollo autoregolamentazione (giu’14)
Approvazione Legge (44-2015)

Proposta e condivisione del regolamento MISE n, 226
22dic2015

Approvazione e pubblicazione regolamento

FAQ del Ministero Sviluppo Economico '16

Prime circolari operative Banca d’ltalia

Prima legge di
INIZIATIVA
PARLAMENTARE
(non del Governo)
approvata nella XVII
Legislatura.

E’ oggi, in positivo, un
processo normativo di
riferimento a livello
nazionale e
internazionale

Fonti: dati Istat ed elaborazioni 65Plus su indagini dell’Osservatorio sull’Invecchiamento attivo e le esigenze finanziarie della terza eta
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A che punto siamo
con il Prestito Vitalizio...

e 2012 una convinzione
e 2013 un progetto di legge

e 2014 una legge ...

e 2015 ... con il regolamento attuativo
» 2016 le prime erogazioni
e 2017 avvio operativita su scala nazionale e

rafforzamento servicer specializzato

e 2018 sviluppo del mercato con incremento
banche eroganti e maggiore offerta
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Le esigenze di finanziamento degli Over60

generazioni di valore

Ho risolto mie esigenze

Target “mass”

HO RISOLTO PROBLEMI
ECONOMICI...

Target “affluent”

MANTENGO IL MIO
TENORE DI VITA...

Ho aiutato i miei figli

e la mia famiglia

HO DATO UN ANTICIPO DI
EREDITA’ Al FIGLI...

integrando la pensione nelle
spese quotidiane

rendendo liquida e disponibile
una parte del mio patrimonio

integrando il mutuo dei figli ed
aiutandoli a comprare casa

affrontando le spese
straordinarie / impreviste

mantenendomi attivo nel mio
contesto sociale

aiutando i figli a “sistemarsi”
con un’attivita

consolidando i debiti e
liberandosi dalle rate

pianificando le mie coperture
(es. Itc, rendite vitalizie

aiutando i figli a consolidare i
loro debiti

acquisendo un “cuscinetto di
liquidita” di sicurezza

realizzando dei miei progetti
(es. viaggi, attivita)

evitando di pesare sui figli per
le proprie esigenze

per un’eventuale assistenza
sanitaria, restando a casa

evitando di dover disinvestire
al momento sbagliato
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Le alternative (1/2):
la vendita della nuda proprieta

generazioni di valore

Nuda proprieta Prestito Vitalizio

« IRREVERSIBILE: I'anziano cede la proprieta REVERSIBILE: I'anziano rimane proprietario
dell'immobile in modo irreversibile dell'immobile e puo decidere in ogni

________________________________________________________________________ momentocosafare

e SOLO TOTALE: si vende l'intera nuda % ANCHE PARZIALE: puo “prelevare” solo una

__proprieta, anche seserveunasomma  partedelvaloredellacasa
inferiore _

* DISINVESTE: la rivalutazione non arriva agli 7 BENEFICIA DELLA RIVALUTAZIONE: il cliente

_eredimaalcompratore beneficia della rivalutazione dellacasa

* SPECULATIVA: Il mercato € poco liquido e piu ISTITUZIONALE: I'importo e trasparente e
il prezzo e basso piu favorisce il compratore ~definito in base a perizia immobiliare ed eta;

... segbassoriduce indebitamento del cliente

 PUBBLICA: |a vendita della nuda proprieta & RISERVATO: il prestito vitalizio viene valutato
un gesto «pubblico» (espone cartello/foto) e sottoscritto in filiale, con maggiori tutele

* IMPONE UN RISCHIO: costituisce una w PROTETTO: il costo (gli interessi) €
“scommessa” implicita sull’aspettativa di vita ~ proporzionale al periodo di utilizzo del PIV

* «SPOGLIA» GLI EREDI: Gli eredi perdono % TUTELA GLI EREDI: gli eredi decidono cosa
ogni diritto ~ fare e tengono ila propria quota di eredita
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Le alternative (2/2):
i mutui ed i prestiti ordinari per over65

Mutui e Prestiti Tradizionali Prestito Vitalizio

generazioni di valore

* CON RATE: Prevedono rate di rimborso % SENZA RATE: Nessuna rata per tutta la vita
* ANTICIPA LIQUIDITA’: |a liquidita che viene GENERA LIQUIDITA’: liquidita addizionale,
fornita subito, viene tolta in seguito senza assorbimento dei redditi nel tempo

) :ﬁﬂ::g?/;LILTQZ%E;:;'Z:igngr'i:R'T'CA: /> NON INTACCA SOSTENIBILITA REDDITO:
PP ~Indipendente dalla capacita reddituale

_____ rata/reddito

* ETA LIMITE: Limiti massimi di eta per rischio NESSUN LIMITE: importi concedibili
di mandato rimborso rate in caso decesso " crescenti con I'etd

* EREDI A RISCHIO: nessuna tutela per gli > EREDI TUTELATI: eredi tutelati, con importo
eredi se i debiti superano il patrimonio " massimo “cappato” al valore dell’immobile

* RISCHIO DEFAULT: se il cliente non puo #» ZERO DEFAULT: non essendoci rate, il cliente
pagare le rate, rischia di perdere la casa " non rischia mai di perdere la casa

* ASSICURAZIONI ONEROSE: Impatto talvolta TUTELA IMPLICITA: non servono coperture
oneroso della componente assicurativa CPI del reddito, costi assicurativi marginali
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