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Sindacato Nazionale Agent di Assicurazione

Per restare VINCENT]I

Come cogliere le nuove opportunita offerte dal mercato,
rimanendo sempre al fianco della clientela

A cura di Filippo Guttadauro la Blasca

In quanto organizzazione di rappresentanza credo dob-
biamo avere come focus principale

['attenzione sul quadro complessivo della nostra futura
situazione professionale.

Un dibattito, che necessariamente va aperto per far cre-
scere l'intera categoria, sul ruolo e la funzione che in-
tendiamo svolgere nelquadro della distribuzione del fu-
turo, un futuro che peraltro e gia presente.

La difesa delle conquiste raggiunte é |'obiettivo priori-
tario, come il cercare di non retrocedere di un passo, in
particolare nonretrocedere suquello che siamo, suquel-
lo che non siamo e a cui ci siamo sempre opposti, alme-
no nello Sna, negli ultimi anni. Difendere quello che sia-
mo e che vogliamo continuare ad essere, professionisti
autonomi e indipendenti a tutela della sicurezza dei no-
striclienti. Partendo da questo concetto e da questivalo-
ri dobbiamo capire come affrontare il futuro, quali stra-
tegie darcieintrodurre per mantenere viva la categoria,
mantenere vivo il sindacato e allo stesso tempo per far
svolgere alla categoria una professione nuova, adegua-
ta ai tempi. Una ricerca che va compiuta rapidamente.
L'unica cosa che chiedo e non accodarcisulle logiche del-
le imprese. Ricerchiamo strade nuove, nostre. Una frase
che raffigura bene questo concetto é stare sempre “con
un piede nel passato e lo sguardo dritto e aperto nel fu-
turo”.

Ritengo sia giunto il tempo di avviare seriamente que-
sto confronto con tutti coloro che hanno a cuore real-
mente lanostra professione.

Come Sna dobbiamo essere capaci di sognare, dobbia-
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mo pensare che siamo in grado di dare il nostro contri-
buto per un futuro migliore alla categoria. Un futuro do-
ve le scelte delle Fabbriche prodotti le condizioniamo
noi, mettendo le imprese in concorrenza tra loro, colla-
borando e migliorando le coperture assicurative, ren-
dendole pit adeguate alle esigenze del Cliente, con co-
stisopportabili e risarcimenti certi.

Poniamoci 'obiettivo di cercare che gli utili vadano, al-
meno in parte, alle coperture assicurative solidaristiche
nelrispettodell'ambiente edelclima.

Gli argomenti, a mio modesto parere, dovranno essere
necessariamente come gestire ed interpretare e quale
supporto dare all'innovazione di prodotto che le impre-
se stanno mettendoin atto a tutto svantaggio del Clien-
te. In realta il bisogno di tutela dell'ambiente & aumen-
tato come pure sono aumentate le esigenze del Cliente
che noi dobbiamo sapere cogliere e reinterpretare sce-
gliendo definitivamente e senza ambiguita di stare dal-
la parte del Cliente. Continuare, ciog, a svolgere il ruolo
ditrasmissione perfetta tra esigenza e offerta collocan-
do il miglior prodotto per rapporto premio/qualita e
sganciandoci definitivamente dalla logica della vendita
mono Impresa.

L'attivita diagente diassicurazione & un'attivita in conti-
nua trasformazione, ma la nostra funzione restera es-
senziale nel futuro, poiché la necessita diassicurazionie
protezione & sempre presente e in continua trasforma-
zione. Dobbiamo solo essere consapevoli di questi cam-
biamentie delle sfide cheil settore assicurativo dovra af-
frontare e per questo occorre essere costantemente ag-
giornati sulle nuove tendenze del settore e sulle nuove
soluzioni assicurative che possano soddisfare le esigen-
ze deiclientiin modo piu efficiente.

Fondamentale resta per noi avere una buona base di co-
noscenze e competenze del settore e sviluppare una
mentalita orientata al cliente e alle relazionia lungo ter-
mine, al fine di costruire fiducia e fedelta con i propri
clienti.

Queste, ritengo siano da sempre, ma maggiormente
perildomani, le caratteristiche che dobbiamo avere nel-
lo svolgimento della nostra attivita di agente di assicu-
razione consulente del consumatore, una professione
gratificante e di grande responsabilita, che puo offrire
opportunita disuccesso e crescita professionale nel lun-
go termine, purché ciascuno dinoisia disposto a lavora-
re con impegno sulla crescita continua delle proprie
competenze, ma anche sull'adattamento alle nuove sfi-
deealle opportunita provenienti dal mercato.
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Sui diritti sindacali
e sul principi non si tratta

“Meglio nessun accordo che un cattivo accordo” é una strategia
negoziale, non un modo per mettere le mani avanti

o’
.

A cura di Filippo Guttadauro la Blasca ',
Viviamo in un periodo storico nel quale le
certezze e le conquiste frutto didecennidi
battaglie sono messe in discussione.

Sono passati 25 anni da quando Bauman
scriveva di “modernita liquida”, intenden-
do che essere moderni, secondo Bauman
significava essere “in divenire” unasocieta
in costante mutamento, dove le certezze, i
corpi solidi della societa, le istituzioni, pri-
ma fra tutte la Famiglia, diventano appun-
to sempre piu “liquide”, sottolineando il
fatto che ['unica sua costante sia il cambia-
mento e ['unica certezzasia l'incertezza.
Fortunatamentein Italia esiste ancoraildi-
ritto di aderire ad una organizzazione sin-
dacale per difendere e tutelare le liberta
fondamentali conquistate nella propria at-
tivita professionale.

Le organizzazioni di rappresentanza dato-
rialicome lo Sna sono entita fondamentali
nel panorama delle relazioni industriali.
Esse agiscono come portavoce degli inte-
ressi collettivi, negoziando contratti col-
lettivi, influenzando le politiche del lavoro
erappresentandoipropriiscrittiin ambito
istituzionale. Forniscono servizi a ogni im-
presa aderente, mettendo a disposizione

strumenti di gestione, amministrazione,
propaganda e sostegno.
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Per lo Sna e peri suoi

aderenti esiste 'Ana

LAccordo Nazionale Agenti (Ana) & il contratto colletti-
vo nazionale di lavoro che regola i rapporti tra le impre-
se diassicurazione e gli agenti di assicurazione iscrittiin
sez AdelRUI (Registro Unico deglilntermediari).

Esso definisce i diritti e i doveri delle parti coinvolte nel
contratto di agenzia assicurativa, stabilendo le condi-
zioni lavorative, le remunerazioni, le modalita di risolu-
zione delle controversie e altri aspetti fFondamentali del
rapporto tral'agente e lacompagnia assicurativa.

Principali tematiche
disciplinate dall'ANA

L'’Accordo Nazionale Agenti (ANA) riveste un ruo-
lo fondamentale nel settore assicurativo, in
quanto copre un ampio spettro di tematiche, tra
Cui:
. regola le condizioni del mandato conferito
all'agente, la durata, le modalita di revoca
e le eventualiindennita difine rapporto,
definisce gli obblighi dell'agente nei con-
frontidella compagnia (es. fedelta, riserva-
tezza, rispetto delle procedure) e vicever-
s3,

fissa le modalita di calcolo delle provvigio-
ni, i compensi fissi e gli altri emolumenti
spettantiall'agente,

regola le modalita di cessazione del rap-
porto contrattuale e il relativo preavviso,
prevede obblighi di formazione continua
per gli agenti, al fine di garantire un ade-
guato livello di professionalita,

disciplina i rapporti tra 'agente e le asso-
ciazioni di categoria, che offrono assisten-
zaerappresentanza agliiscritti,

stabilisce le procedure per la risoluzione
delle eventuali controversie tra le parti,
prevedendo spesso un tentativo di conci-
liazione prima diricorrere agli organi giudi-
ziari,

garantisce agli agenti condizioni di lavoro
dignitose e trasparentie tutelailoro diritti,
contribuisce a stabilizzare i rapporti tra le
parti, favorendo una collaborazione dura-
turae proficua,

incentiva la formazione continua degli
agenti, promuovendo la professionalita e
migliorando la qualita del servizio offerto
ai clienti.
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L'ANA & un accordo dinamico, che dovrebbe periodica-
mente essere rinnovato per adeguarsi alle mutate esi-
genze del mercato e alle nuove normative, nonostante
quello pitrecentesiainvigore dallontano 2003.

Negli ultimianni, con 'evoluzione del settore assicurati-
vo, le imprese assicurative hanno puntato, investendo
ingentirisorse, sulla distribuzione online e sulla multica-
nalita, ma nonostante gli enormi investimenti non ha
prodotto i cambiamenti distributivi attesi e sbandierati
alla comunita finanziaria per anni.

Alla luce di questo dato di fatto, le compagnie dovreb-
bero prendere atto che, in Italia la distribuzione assicu-
rativa, in modo particolre nei Rami Danni, viene svolta
con diligenza e professionalita principalmente dagli
agenti, e anche per questo, dovrebbero rivedere le pro-
prie posizioni financo ad arrivare, anche loro, a far si che
al nuovo ANA venga attribuita efficacia erga omnes at-
traverso lasollecitazione al Parlamento diuna legge de-
dicata a salvaguardare la figura degli agenti. Figura de-
terminante e con piena valenza sociale come é stato di-
mostrato, durante il periodo della pandemia.

Al tavolo delle trattative, l'Ania prenda atto volta per
tutte che i contenuti dell’ANA 2003 in discussione, ven-
gono ampiamente e frequentemente richiamati nei sin-
goli mandati conferiti dalle imprese di assicurazione
operanti in Italia, tanto che il costante rinvio li ha tra-
sformatiin unasorta di fonte “naturale” diintegrazione
delsingolo rapporto negoziale.

Le conquiste si difendono

e non sono in vendita

Cio premesso, fermoil fatto che occorre mantenere buo-
ne relazioniindustriali, lo Sna deve continuare a non ce-
dere su tuttiidiritti acquisitie chiedo al gruppo dilavoro
sullANAdinon farsiammaliare dal canto delle sirene (al-
cuni gruppi Agenti) che, se ascoltati porterebbero inevi-
tabilmente al naufragio e quindi alla morte della cate-
goria. Costoro suggeriscono infatti di ammorbidire la li-
nea di fronte a una controparte istituzionale che dispo-
nediunveroe propriostrapotere negoziale.

Lo SNA purdandosi disponibile alla discussione su tutto,
nondeve cedere diun passo sui diritti acquisiti e sui prin-
cipidalle conquiste ottenute. Questa & una legittima po-
sizione che sconta moltissimi fattori contingenti. Il com-
parto assicurativo & in continua evoluzione, con
'avvento della digitalizzazione, della globalizzazione,
delle nuove forme di lavoro e queste trasformazioni
mettono sotto pressione i modelli tradizionali di rap-
presentanza sindacale, rendendo piu difficile la tenuta
sui diritti acquisiti. Inoltre, la sempre pit complessa e
onerosa conformita alle norme burocratiche, il progres-
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sivo trasferimento a compenso zero delle procedure am-
mnistrative e gestionali dalle mandanti alle agenzie, il

contesto commerciale sempre pit competitivo,

l'impennata dei costi amministrativi e gestionali ha por-

tato a una caduta verticale della redditivita delle agen-

zie. Ne consegue che la categoria pone al centro delle

proprie rivendicazioni l'aumento delle tabelle provvi-

gionali, tantopiu in una fase storica, perdurante daoltre

un decennio, nella quale l'industria assicurativa ha fatto

registrare utili miliardari. Profitti che non sono statiredi-
stribuitisotto alcuna Forma alle reti agenziali, nonostan-

teil contributo da esse fornito allo sviluppo delle rispet-

tive mandanti. Né sonostatiredistribuiti gli extra-utili re-
alizzati dalle imprese durante il periodo della pandemia

quando i sinistri erano pressoché azzerati a seguito del-

le limitazioni imposte dalle autorita alla mobilita sociale

e le agenzie soffrivano unasituazione emergenziale che

apparivasenza uscita. Allo scopo direcupere redditivita,

lo Sna ha anche elaborato tabelle provvigionali minime

che permetterebbe un riequilibrio dei bilanci di agenzia

e consentirebbero agli agenti di poter fornire un servi-

ziomigliore allaclientela.

Rendere sinergici i livelli negoziali
per evitare di cadere

nel tranello delle compagnie
Un altro livello di tutela e difesa degli interessi degli
agenti di assicurazione é quello aziendale e in questo
senso viene spontaneo chiedersi se non sarebbe il caso,
essendo i Gruppi agenti organizzazioni di secondo livel-
lo, che un dirigente sindacale Sna sieda al tavolo di trat-
tativa per la definizione e la sottoscrizione degli accordi
integrativi, affinché questi siano in sintonia con le esi-
genze della categoria e non creino situazioni di maggior
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favore alle mandanti. Per tornare al negoziato di primo li-
vello perilrinnovo dell'’Ana 2003, non delegabile ai livel-
liinferiori come quello aziendale, sembra che 'Ania sia
disponibile allaripresa del dialogo interrotto a suo tem-
po sul tema della titolarita dei dati, convinta probabil-
mente anch'essa che 'Accordo sia scaduto da troppo
tempo e che sia necessario trovare un accordo condiviso
sulnuovo quadro diriferimento aggiornato alle necessi-
ta deitempie alle caratteristiche dell'attivita assicurati-
va attuale. Senonché, ['Associazione delle imprese in-
tende modificare l'esistente a patto che la somma tota-
le risulti essere pari a zero, ovvero che a ciascuna con-
cessione corrisponda un recupero di equivalente valo-
re, mentre lo Sna e convinto che al mantenimento delle
condizioni normative e alle tutele in essere debbano ag-
giungersi ulteriori conquiste da parte degli agenti che
sono indubitabilmente la parte debole del tavolo nego-
ziale.

L'altro punto dirimente consiste nella definizione
dell’'agente, laddove lo Sna tiene duro sull'unicita della
nostra figura professionale, mentre 'Ania punta a tene-
re separatii cd. agenti indipendenti, tendenzialmente i
plurimandatari, dagli agenti collegati ovvero mono-
mandatari. Naturalmente dobbiamo avere fiducia nel
gruppo dirigente Sna, benché la fiducia sia sempre unri-
schio e nessuno ci garantisce che l'incerto sia positivo,
chetuttoandrabene.

Fidarsi significa accettare l'incertezza pur non sapendo
come andra a finire. Significa confidare sulle indubbie
competenze del Gruppo di lavoro capeggiato dal Vice-
presidente Sergio Sterbini. Non so quale saral'esito fina-
le, ma mi impongo di essere ottimista, perché oggi cre-
dere nel gruppo dirigente Sna e contare che si possano
raggiungere gli obiettivi prefissati, costituisce l'atto piu
rivoluzionario che possiamo fare.




