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Ora che fare? Vademecum per i clienti rimasti congelati

Che  cosa  consigliare  agli  oltre  
100.000 clienti che hanno in ma-
no le polizze Fwu, di fatto conge-

late? Ecco che cosa consiglia l’avvocato 
Antonio Pinto, responsabile settore pro-
dotti finanziari di Confconsumatori,  
in cinque punti. In primo luogo «serve 
evitare il panic selling e tenere presen-
te che il blocco dei riscatti e dei paga-
menti imposto dall’Autorità di Vigilan-
za serve anche a tutelare i clienti e ad 
evitare che si paghino solo i creditori 
che arrivano cronologicamente per pri-
mi (invece che ripartire equamente fra 
tutti gli attivi esistenti)». La disciplina 
europea prevede forme di tutela e prela-
zione per i clienti rispetto alle riserve 
tecniche ed ai sottostanti delle polizze 
nelle quali il cliente ha investito, sotto-

linea l’avvocato. Nello specifico, «an-
che in Lussemburgo esiste una norma-
tiva di tutela, secondo cui gli investi-
menti dei clienti per l’acquisto della po-
lizza sono soggetti a regole stringenti 
per garantire che gli attivi siano tenuti 
presso una banca depositaria e che sia-
no vincolati a copertura delle polizze 
emesse». Gli attivi vincolati sono desti-
nati in via preferenziale al pagamento 
dei crediti assicurativi.
Secondo: sarà necessario seguire gli  
sviluppi della procedura Fwu, «perché 
siamo solo agli inizi della vicenda. Per 
ricevere notizie attendibili è necessario 
seguire fonti attendibili, come ad esem-
pio il sito dell’Autorità di vigilanza ita-
liana Ivass, ovvero seguire anche le te-
state finanziarie dei principali giorna-
li italiani».
Terzo, riprende Pinto, «bisogna prepa-

rarsi  ad  attendere  tempi  non brevi.  
Nessuno ad oggi può conoscere la reale 
situazione delle due compagnie. Ma le 
Autorità di  vigilanza «procederanno 
con ispezioni e controlli e all’esito sarà 
anche possibile la nomina di un ammi-
nistratore che andrà a commissariare 
i vertici attuali delle Fwu, per operare 
nel migliore interesse dei clienti», ri-
prende il legale. Sarà importante veri-
ficare se, come già accaduto nel caso di 
Eurovita, si concretizzerà l’intervento 
di un cavaliere bianco, un’altra compa-
gnia interessata ad acquisire il portafo-
glio clienti di Fwu». Quarto, per chi ha 
un premio a rata ricorrente si pone il di-
lemma se continuare a versare o inter-
rompere i pagamenti. «La risposta giu-
ridica è che, se si interrompono i paga-
menti, la compagnia potrebbe far vale-
re le clausole di inadempimento, men-

tre il cliente potrà opporre l’eccezione 
secondo cui non sono più tenuto ad 
adempiere rispetto ad un soggetto che è 
inadempiente nei miei confronti. Quin-
di, poiché Fwu ha reso impossibile eser-
citare il mio diritto di riscatto, io ho il 
diritto di interrompere i pagamenti». 
Quinto, Il cliente «ha diritto di agire 
nei confronti del venditore intermedia-
rio della polizza se quest’ultimo non ha 
rispettato uno dei requisiti previsti dal-
la direttiva Idd». Quando un interme-
diario distribuisce una polizza con sot-
tostante finanziario deve attenersi alle 
regole  di  protezione  della  clientela,  
«inerenti sia gli obblighi informativi 
che  la  valutazione  sull’adeguatezza  
del prodotto rispetto agli obiettivi del 
cliente e alla sua conoscenza finanzia-
ria», conclude il legale. (riproduzione 
riservata)

Verlingue, il broker familiare punta sull’Italia

L’ultimo passaggio di testimone c’è 
stato a maggio scorso quando Be-
njamin Verlingue è  subentrato 

al  padre  Jacques  nella  gestione  
dell’azienda. Una storia tutta familiare, 
quella di Adelaïde, un broker nato negli 
anni  ‘30  nel  Finistère,  all’estremità  
nord-occidentale della Francia. Un ango-
lo di terra che si getta nell’oceano atlanti-
co (da qui il nome che significa ai confini 
della terra) dove si respira l’essenza del-
la Bretagna, che è anche punto di riferi-
mento della cultura celtica.
L’idea fu di Jules Verlingue, socio di una 
fabbrica bretone di maioliche, che decise 
di aprire a Quimper, nel 1933, una picco-
la agenzia assicurativa dopo che un in-
cendio devastante rase al suolo la sua 
azienda. Oggi il gruppo Adelaïde,  che 
opera nel brokeraggio assicurativo, con-
ta su tre aziende, Verlingue, Génération 
e Cocoon, ha raggiunto 400 milioni di fat-
turato, è presente in cinque Paesi - Fran-
cia, Italia, Regno Unito, Svizzera e Porto-
gallo - ed è pronto ad espandersi ancora. 
Quello a Benjamin Verlingue è stato il 
quarto passaggio  generazionale con il  
manager che ha assunto l’incarico di ceo 
del gruppo Adelaïde e la presidenza delle 
tre società operative, con a fianco due vi-
cedirettori generali, Gilles Bénéplanc e 
la sorella Audrey. Una transazione pre-
parata da tempo con il nuovo ceo che nel-
le scorse settimane ha presentato il piano 
quinquennale Better Future 28 che pun-
ta forte anche sull’Italia, come racconta 
a MF-Milano Finanza, Benjamin Verlin-
gue. 

Domanda. Quali sono gli obiettivi 
che vi siete dati nel business plan 
che avete messo a punto?

Risposta. Il piano apre un nuovo capito-
lo nella storia di Adelaïde con un proget-
to  che  coinvolge  tutto  l’ecosistema del  
gruppo. Vogliamo diventare il primo po-
lo di intermediazione familiare europeo 
puntando su tecnologia e innovazione e 
sul capitale umano che fa la differenza. 
In termini numerici questo significa en-

tro il 2028, realizzare un rapido sviluppo 
che ci permetterà di raddoppiare nuova-
mente le dimensioni in cinque anni, pas-
sando da 400 a 800 milioni di fatturato. 
Uno sviluppo che avverrà con un indebi-
tamento controllato e prudente e con una 
forte attenzione a clienti, dipendenti e ter-
ritori dove operiamo. 

D. In che modo i vostri piani passa-
no per l’Italia?
R. Nel Paese operiamo già tramite Verli-
gue che quest’anno, complessivamente, 
registra un fatturato di 285 milioni al li-
vello europeo. Anche qui l’obiettivo per il 
2028 è di raggiungere un fatturato com-
plessivo di 450 milioni di euro, con un fo-
cus particolare sull’Ita-
lia. Nel 2023 siamo en-
trati nel Paese rilevan-
do l’80% del broker In-
ser, società controllata 
dall'Istituto Atesino di 
Sviluppo (Isa). Se l’an-
no  scorso  il  fatturato  
era di circa 22 milioni, 
i piani a cinque preve-
dono il raddoppio a ol-
tre 40 milioni. Uno svi-
luppo che avverrà per 
circa la metà potenzian-
do le attuali strutture, 
con una crescita organi-
ca,  e  per  l’altra  metà  
tramite nuove acquisizioni. 

D. Negli ultimi anni in Italia si è ri-
svegliato  l’interesse  di  grandi  
gruppi internazionali per il setto-
re del brokeraggio assicurativo, 
da Ardonagh a Howden, giusto 
per fare qualche nome, che si so-
no aggiunti ai colossi del settore 
con Aon o Marsh. Perché avete de-
ciso di puntare all’Italia?

R. Il mercato italiano del brokeraggio as-
sicurativo è molto frammentato e ci sono 
occasioni di crescita. Siano convinti che 
il nostro modello, in cui c’è una forte at-
tenzione ai clienti e al territorio, si possa 
distinguere dagli altri come alternativa 
ai grandi gruppi internazionali. Guar-

diamo a broker medio-piccoli. Nel caso 
di  Inser  abbiamo  trovato  un’azienda  
pronta a sposare i nostri valori. Sappia-
mo quello che vogliamo fare e vogliamo 
condividerlo con le persone giuste che cre-
dono nel nostro progetto.

D. Avete altri dossier sulla scriva-
nia per l’Italia?

R. Stiamo studiando alcune operazioni 
ma non abbiamo fretta di chiuderle per-
ché vogliamo essere certi di fare le mosse 
giuste.

D. Alle spalle di molti degli investito-
ri che in questo periodo stanno ac-
quistando broker assicurativi ci so-

no spesso dei fondi di 
private equity. Potre-
ste aprire il capitale 
del vostro gruppo a 
questi investitori per 
accelerare la cresci-
ta?
R. Di certo non per ora. 
Il piano a cinque anni 
che  abbiamo  appena  
messo a punto, che pre-
vede anche importanti 
investimenti  sull’AI  e  
sull’innovazione tecno-
logica e sul data mana-
gement,  è  completa-
mente finanziato dalla 

famiglia. 

D. Quali sono le aree geografiche in 
cui volete crescere in Italia?

R. In Italia guardiamo in particolare al-
le regioni del Centro Nord con Inser che 
ha già propri uffici oltre che in Trentino 
o il Lombardia, anche in Emilia Roma-
gna o in Friuli Venezia Giulia. 

D. E all’estero?
R. Siamo già presenti in cinque Paesi e 
guardo con interesse a mercati come quel-
lo spagnolo o quello tedesco per crescere 
ancora in tutta Europa. Ma, come le dice-
vo, la priorità è trovare le persona giuste 
con cui farlo come è stato con Inser in Ita-
lia. (riproduzione riservata)

B
en due compagnie as-
sicurative  in  crisi  
nel giro di un anno, 
tante per un settore 
tradizionalmente so-

lido.  Nel 2023 Eurovita e  nel 
2024 la tedesca Fwu, con un cu-
rioso filo rosso che lega in qual-
che modo entrambe al fondo di 
private equity inglese Cinven. 
Nel primo caso la relazione è di-
retta, perché il fondo, azionista 
della compagnia, non ha voluto 
ricapitalizzare  Eurovita  come  
chiedevano da tempo le autori-
tà, visto che l’indice di solvibili-
tà (complice anche l’impennata 
dei tassi) era sceso sotto il mini-
mo. Da lì la crisi che ha portato 
alla nomina di un commissario 
straordinario.
Nel secondo caso perché la real-
tà con sede a Grünwald, vicino a 
Monaco di Baviera, è cresciuta 
in maniera importante nel 2015 
dopo aver acquisito Skandia Au-
stria,  compagnia  assicurativa  
in portafoglio ad Heidelberger 
Leben,  quest’ultima  in  mano  
sempre al fondo Cinven. 
Una  curiosa  coincidenza,  ap-
punto, e gli effetti in Italia delle 
due storie sono in ogni caso dolo-
rosi. Il crack di Eurovita ha toc-
cato 400.000 persone e, dopo me-
si di complicate discussioni che 
hanno coinvolto le autorità e la 
politica, la  vicenda fortunata-
mente è finita col salvataggio 
da parte di Intesa Sanpaolo, Po-
sta Vita, Generali, Unipol e Al-
lianz, in un’operazione di siste-
ma che ha messo in sicurezza 
clienti e dipendenti.

La storia di Fwu, dal canto 
suo, è invece appena comincia-
ta, quando a fine luglio la hol-
ding tedesca Fwu Ag (che con-
trolla due compagnie in Lussem-
burgo e Austria) ha presentato 
domanda di insolvenza al tribu-
nale di Monaco di Baviera. Un 
fatto  che  tocca  oltre  100.000  

clienti italiani che hanno sotto-
scritto le polizze vita attraverso 
broker  indipendenti,  spesso  
unit-linked con sottostanti fon-
di comuni e che si trovano ora 
con i riscatti bloccati e l’esito, ad 
oggi, appare ancora completa-
mente incerto. 
Ma come si è arrivati a questo 
punto? E perché Fwu è finito in 
difficoltà? Si tratta di un grup-

po fondato da Manfred Dirrhei-
mer, ex docente universitario, 
secondo quanto riporta lo stesso 
imprenditore tedesco, che ama 
le auto di lusso e le giacche dai 
colori sgargianti,  ma anche il  
tennis e che ha scelto Fabio Fo-
gnini come testimonial della so-
cietà. Un self-made-man di 72 
anni che ne tempo ha creato un 
impero.  All’inizio,  nel  1983,  

Fwu  era  «una  fucina  di  idee  
scientifiche nel campo degli stu-
di su politica e competitività, ol-
tre che come consulenti per pro-
getti di fusioni e acquisizioni», 
si legge sul sito della società. 
Poi, nel 1986, la trasformazione 
in «startup di consulenza per le 
più importanti società transa-
tlantiche nel settore dei beni di 
consumo».  Un’attività  che  il  

gruppo ha continuato a svolgere 
per anni prima di arrivare, nel 
1990, alla decisione di entrare 
nel settore assicurativo, prima 
come consulente di grandi grup-
pi, poi nel 1991 con una propria 
compagnia  per  avviare.  Nel  
1997 l’espansione in Europa. Il 
debutto è stato in Francia per 
poi proseguire in Italia (2006), 
Spagna (2014) e Belgio (2018). 
E proprio l’Italia è «tra i nostri 
mercati  quello  che cresce  con 
maggior rapidità e che ha la ba-
se di clienti più ampia», si legge 
tra i documenti societari.
Una cresciuta avvenuta anche 
tramite  acquisizioni.  Skandia  
Austria, per esempio, deteneva 
un portafoglio di circa 1,3 miliar-
di di euro. Nel 2014, un anno pri-
ma dell’operazione, Cinven ave-
va  accorpato  Heidelberger  e  
Skandia  Germania  e  Austria  
(erano in precedenza in mano a 
Old Mutual) sotto lo stesso cap-
pello,  quello  di  Viridium,  che 
aveva rilevato nel 2019 anche 
Generali Leben.
Che cosa emerge dalle fonti di 
Milano Finanza in Germania? 
Che la compagnia assicurativa 
Fwu Life Insurance Lux aveva 
premi per 253 milioni di euro a 
fine 2023, mentre Fwu Life In-
surance Austria per 67 milioni. 
La  supervisione  austriaca  su  
tutto il gruppo è rimasta in vigo-
re fino alla fine del 2022 perché 
la controllata locale aveva un pe-
so preponderante, ma la situa-
zione  è  cambiata  a  partire  
dall’inizio del 2023. Successiva-
mente la Caa, autorità del Lus-
semburgo, ha assunto la super-
visione classificando il gruppo 
con sede in Germania holding 
assicurativa.
A un certo  punto,  l’Authority  
del Lussemburgo pare abbia tro-
vato problematico il modo in cui 
Fwu Lux gestiva i vecchi con-
tratti in bilancio. Dopo un lungo 
colloquio con la società e la ri-
chiesta di rafforzare le riserve, 
la holding tedesca ha presenta-
to istanza di insolvenza al tribu-

nale di Monaco.
Alla fine dello scorso anno, il  
gruppo Fwu aveva ha un coeffi-
ciente di solvibilità del 103%. 
All’epoca, la società pare voles-
se adottare misure di rafforza-
mento che poi non ha portato a 
compimento. Mettendo in crisi 
un gruppo di 40 anni che impie-
ga circa 420 persone in Italia, 
Francia, Lussemburgo, Belgio, 
Germania e Austria. E colloca 
prodotti  assicurativi  conformi  
alla Sharia in Arabia Saudita, 
Emirati  Arabi  Uniti,  Kuwait,  
Pakistan, Indonesia e Malesia. 
Un gruppo che è arrivato a con-
ta circa 500 collaboratori e10 se-
di in tutto il mondo. In Europa, 
Fwu Life Lux, Fwu Invest Au-
stria e Fwu Invest sono arrivate 
a offrire servizio a circa 300.000 
clienti per un totale di 2 miliar-
di di euro di asset in gestione e 9 
miliardi di euro di contributi to-
tali, mentre livello mondiale, le 
compagnie  assicurative  del  
gruppo Fwu danno servizio com-
plessivamente  a  1  milione  di  
persone. Clienti ansiosi ora di 

capire cosa succederà al gruppo 
che tra gli azionisti, anche se 
con una quota limitata al 5%, ve-
de anche il colosso riassicurati-
vo Swiss Re, che sta seguendo 
con attenzione la vicenda. 
Per quanto riguarda i  rispar-
miatori italiani la situazione, ri-
spetto a Eurovita, che era vigila-
ta direttamente da Ivass, è com-
plicata dal fatto che le polizze di 
Fwu sono state collocate in Ita-
lia in regime di libera prestazio-
ne di servizio. La responsabilità 
fa capo quindi alle autorità di 
controllo  assicurative  di  Lus-
semburgo e Austria, sede rispet-
tivamente di Fwu Life Insuran-
ce Lux e di Fwu Life Insurance 
Austria Ag.  L’istituto italiano 
presieduto da Luigi Federico Si-
gnorini non può fare altro che la-
vorare ad un’azione di coordina-
mento con Eiopa (l’autorità eu-
ropea) e provare il pressing sul-
le altre due autorità locali. Con 
la  parola  che potrebbe  presto  
passare alla Corte di Giustizia 
europea che potrebbe decidere 
di commissariare Fwu Life Insu-
rance Lux cui fanno capo gran-
de parte delle polizze collocate 
in Italia per un totale di circa 
360 milioni di riserve. 
Mentre il «fondo di garanzia as-
sicurativo dei rami Vita» che è 
stato previsto dall’ultima legge 
di Bilancio e che sarà alimenta-
to dal contributo degli operato-
ri, per rimborsare cliente fino a 
100.000 euro in caso di fallimen-
to delle compagnie non è ancora 
partito. Nei giorni scorsi sono 
stati nominati i tre membri del 
collegio promotore, i professori 
Gianluca Brancadoro, Vincenzo 
De Stasio e Pierpaolo Marano, 
ma i clienti di Fwu resteranno 
di certo fuori. (riproduzione ri-
servata)

Che cosa c’è scritto nei contratti
di Elena Dal Maso

Con l’ordinanza n. 8875 del 4 aprile 
2024 la Suprema Corte ha avuto 
modo di affrontare il tema della do-

nazione modale, chiarendo come l’adempi-
mento dell’obbligazione imposta dal do-
nante al donatario, ricorrendo gli elemen-
ti che caratterizzano il contratto di dona-
zione ed in particolare lo spirito di liberali-
tà, sia suscettibile di integrare una dona-
zione indiretta dal donante al terzo benefi-
ciario.
Lo schema contrattuale della donazione 
prevede che un soggetto (il donante) di-
sponga, per spirito di liberalità e senza 
che sia previsto un corrispettivo, un’attri-
buzione suscettibile di valutazione econo-
mica a favore di un altro soggetto (il dona-
tario). Di conseguenza, al depauperamen-
to del patrimonio del donante coincide l’in-
cremento del patrimonio del  donatario.  
Dal punto di vista fiscale, il trasferimento 
di ricchezza dal donante al donatario fa 
sorgere in capo al primo l’obbligo di corri-
spondere l’imposta sulle successioni e do-
nazioni, sulla base di aliquote che variano 
in ragione del rapporto di parentela con il 
donante.
Lo schema tipico sopra delineato può esse-
re arricchito dalle parti. Nel caso della do-
nazione modale, ai sensi dell’articolo 793 
c.c., il donante può prevedere l’imposizio-
ne di un onere (o modus) in capo al donata-
rio. La prestazione imposta dal donante al 

donatario attraverso il modus (che in sen-
so tecnico deve essere qualificato come ob-
bligazione ex art. 1173 c.c.) deve essere su-
scettibile di valutazione economica e può 
assumere connotazioni diverse. In via ge-
nerale, può identificarsi nell’obbligo del 
donatario di trasferire parte dell’attribu-
zione ricevuta in virtù della donazione al-
lo stesso donante o ad un terzo soggetto, 
oppure, può estrinsecarsi nell’obbligo di 
porre in essere o omettere di compiere una 
determinata attività. Ai fini della qualifi-
cazione della donazione modale, l’obbliga-
zione imposta al donatario non può costi-
tuire una controprestazione per l’attribu-
zione patrimoniale ricevuta dallo stesso, 
altrimenti  risulterebbe  pregiudicato  lo  
spirito di liberalità tipico della donazione. 
Inoltre, il valore dell’obbligazione e i costi 
a essa collegati non devono superare il va-
lore dell’oggetto della donazione stessa. In-
fine, l’onere si atteggia nella donazione 
modale quale elemento accessorio che non 
pregiudica l’efficacia del contratto. Diver-
so è il caso dell’onere configurato dalle par-
ti quale condizione risolutiva del contrat-
to, il cui inadempimento determina la riso-
luzione dello stesso.
Come chiarito dalla Cassazione nell’ordi-
nanza  in  commento,  l’adempimento  
dell’obbligazione  istituita  con  il  modus  
può integrare una liberalità indiretta dal 
donante al terzo beneficiario, a condizione 

che si realizzi l’effetto economico tipico del-
la donazione sopra richiamato e che sussi-
sta lo spirito di liberalità.
Nel caso di specie, la donazione effettuata 
dal donante al donatario prevedeva, in ca-
po a quest’ultimo, l’obbligo di corrisponde-
re per 10 anni una somma di denaro a un 
terzo beneficiario determinato. Le somme 
percepite dal terzo erano state qualificate 
dalla Amministrazione finanziaria quali 
redditi assimilati a quelli di lavoro dipen-
dente. Secondo la Cassazione tale ricostru-
zione non era corretta in quanto, conside-
rato lo spirito di liberalità che caratteriz-
zava l’obbligazione del donatario relativa-
mente alla corresponsione delle somme, 
la donazione modale realizzava due attri-
buzioni di natura liberale: una donazione 
dal donante al donatario e una liberalità 
indiretta dal donante al terzo, perfeziona-
ta attraverso l’adempimento dell’onere da 
parte del donatario. 
D’altra parte, come sottolineato dalla stes-
sa Cassazione nell’ordinanza richiamata, 
è  lo  stesso  art.  51  co.1  del  D.  Lgs.  n.  
346/1990 che, in materia di imposte sulle 
donazioni e sulle successioni a prevedere 
tale possibilità disponendo che «Gli oneri 
di cui è gravata la donazione, che hanno 
per oggetto prestazioni a soggetti terzi de-
terminati individualmente, si considera-
no donazioni a favore dei beneficiari». (ri-
produzione riservata)

WEALTH PLANNING

Fabio Fognini nei panni
di testimonial di Fwu

Ma come sono le polizze che Fwu ha fatto sotto-
scrivere in Italia agli oltre 100.000 clienti? 

MF-Milano Finanza ha recuperato un contratto 
del 2019 per capire che cosa promette e dove inve-
ste. In questo caso è stato fatto a nome di un teena-
ger, una polizza vita a premi ricorrenti della dura-
ta di 30 anni. Il prodotto che la compagnia ha ven-
duto è Forward Quant MR, polizza unit-linked 
con sottostanti fondi di investimento. Il contratto, 
del valore di 36.000 euro investiti a scadenza, pre-
vede che il 10%, 3.600 euro, sia la prestazione ga-
rantita in caso di morte. Il cliente ha scelto l’opzio-
ne «Conservativo» e il documento che la società gli 
ha consegnato riporta la specifica: «Con garanzia 
a scadenza... pari al 100% del capitale investito». 
Per avere la garanzia del capitale il costo annuo è 
del 2,16%.
A questo punto MF-Milano Finanza ha controlla-
to il kid (key information document) del prodotto, 
il prospetto sintetico. La scheda di Fwu dice che 
«non esiste un rendimento minimo garantito. Po-

tresti perdere il tuo intero investimento o parte di 
esso». La polizza ha come sottostante fondi «con un 
basso livello di rischio». In grassetto poi la polizza 
riporta la nota: «L'indicatore di rischio presuppo-
ne che il prodotto sia mantenuto per 5 anni… Po-
trebbe essere necessario sostenere notevoli costi  
supplementari per disinvestire anticipatamente». 
Sempre nel kid è riportato possibili scenari basati 
sui risultati passati e su alcune ipotesi per com-
prendere che vita potrebbe avere la polizza. Nel fu-
turo, è scritto, «i mercati potrebbero avere un anda-
mento diverso». Nello scenario di stress ipotizzato, 
10.000 euro investiti possono perdere il 14,4% do-
po un anno, l’8,78% dopo tre e il 7,3% dopo cinque 
anni (quest’ultimo caso la durata raccomandata). 
Nello scenario favorevole si va da un -7,27% a un 
+0,21%. La migliore delle ipotesi non è molto rosea 
nei confronti dell’investitore. Nel caso concreto, il 
cliente ha riscosso la polizza nel 2023 dopo quat-
tro anni e dei quasi 1.000 euro di plusvalenza ne 
ha dovuti lasciare il 50% alla compagnia a titolo 
di «costi di riscatto». Non pare abbia fatto un affa-
re. (riproduzione riservata)

di Elena Dal Maso
e Anna Messia 

Stefano Loconte e Maria Vittoria Nanni - Loconte & Partners 

Manfred Dirrheimer, a destra, con la moglie Angelika e i figli

Benjamin 
Verlingue

Centomila polizze bloccate

Donazione modale e liberalità indiretta 

ASSICURAZIONI Dopo il salvataggio dell’italiana Eurovita un’altra compagnia è entrata
in crisi: è la tedesca Fwu, che ha presentato domanda di insolvenza. In Italia sono
molti i clienti che hanno sottoscritto le sue unit linked. Ma chi c’è dietro questo gruppo? 
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