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L'Hub di Europ Assistance Italia apre
una nuova sede a Roma con l'intento
di replicare il suo progetto
di successo sviluppato a Torino

Flavio Mangia, Company Ceo __r::

Roma — L'Hub romano di Europ Assistance
affronta una nuova avventura nonostante il
momento di emergenza sanitaria
nell'intento di ripercorrere e ampliare le
esperienze di successo realizzate con |l
primo Hub a Torino nel 2018.Flavio Mangia,
Company Ceo L'agenzia Hub e un punto
vendita a marchio Europ Assistance, gestita
da Flavio Mangia, Company Ceo Ms
Insurance e Xela - Hub & Accelerator Agency,

che svolge gia da piu di 20 anni attivita di
sviluppo commerciale e aggregazione di
intermediarinell'area Nord-Ovest.

Con gli stessi propositi prende vita la sede di
Roma, MS Insurance Hub, che sarail secondo
Centro in ltalia dedicato alla gestione dei
rapporti orizzontali con gli intermediari
assicurativi.

L'Hub sirivolge agli Agenti, prevalentemente
monomandatari, che preferiscono avvalersi
di una collaborazione orizzontale per
completare la loro offerta assicurativa senza
I'onere di mandatiaggiuntivi.

In quest'ottica, il concetto di Hub diventa lo
strumento ottimale per radicare la propria
rete di collaborazioni orizzontali nel Centro
Sud, grazie alle strutture specializzate
realizzate allo scopo di fornire un elevato
standard di assistenza, formazione e
supporto alla vendita per gli intermediari
interessati alla collocazione dei servizi offerti
da Europe Assistance.

@ europ

assistance

Sito internet:
www.eurahub.it

Contatto Linkedin:
Flavio Mangia
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COLLABORANO ALLA RIVISTA

Claudio Demozzi
Presidente Nazionale Sna

Roberto Bianchi

Direttore Responsabile di Snachannele L'Agente diAssicurazione

Mi sono laureato in Filosofia con tesi di laurea in Filosofia del linguaggio nel 1981, Dal 1986 svolgo l'attivita di
Agente di assicurazione plurimandatario, avendo collaborato nel tempo con Allianz, Axa, Lloyd's, Italiana, Tua,
Donau, Nabis, Navale, Uca, Tutela Legale Spa, Global & Europe Ass.ce. Dal 1998 sono iscritto all'Ordine dei
Giornalisti e ho partecipato alla creazione delle riviste di settore "Il Notiziario® house organ dell'Unione ltaliana
Agenti Ras e "Meta” per conto dell'Intergruppo Agenti Allianz. In entrambe queste associazioni di rappresentanza
ho ricoperto la carica di Presidente nazionale. Nel 2013 lo Sna mi ha affidato l'incarico di Direttore responsabile di
“L'Agente di Assicurazione” e nell'anno successivo di "Snachannel”. Dal 2015 sono iscritto al Reqistro dei formatori
professionisti dell’AlF. Fare il sindacalista e scrivere costituiscono le mie vere passioni & dal momento che scrivo di
Sindacato mi sento molto appagato, non soltanto professionalmente. Al rugby, che pratico tutt'ora nonostante I'eta
non mi aiuti, devo il coraggio di dire sempre quello che penso, ma anche la coerenza di fare quello che dico, costi
quel che costi.

Andrea Pieri

Componente Gruppo di lavoro Comunicazione

Agente prestato al giornalismo per la rivista L'/Agente di Assicurazione e Sna Channel. Dopo aver concluso gli
studi, essendo nato in una famiglia di assicuraton, ho seguito tale strada. Devo dire che, nonostante alcune
importanti battaglie che mi hanno visto protagonista insieme ai miei familiari-soci con la mandante del momento,
sono soddisfatto della scelta professionale effettuata ormai nel lontano 1990. Sono felicemente sposato con Eva
con la quale ho avuto due splendidi figli Annalisa e Francesco, vera gioia della nostra vita: altro che fare le polizze!
Con passione mi sto dedicando al giornalismo sindacale, ritenendo la comunicazione molto utile per la tutela e la
difesa dei diritti dei nostri colleghi. Sempre con la voglia di essere propositivo e costruttivo riconosco, per buona
pace dei lettori, che a volte |la mia penna possa graffiare, ma & dentro al mio sangue toscano la componente
notoriamente battagliera e polemica del sindacalista militante.

Roberto Pisano

Componente Gruppo di lavoro Comunicazione

Ho trascorso meta dei miei 63 anni nel settore assicurativo, gl ultimi 20 da agente. Da tre anni sono giornalista
pubblicista. Per il Sindacato ho fatto diverse cose entusiasmanti, come il Presidente provinciale, il Coordinatore
regionale, il componente di Esecutivo nazionale & il Vice presidente vicario. Oggi faccio parte del CdA del Fondo
Pensione Agenti e del Consiglio direttivo dell'Ebisep. Insieme alla mia pazientissima moglie e ai miei due figli vivo
in Sardegna. Scrivere romanzi & il mio sogno nel cassetto, che potrd aprire quando andro in pensione per

completare quelli in sospeso e scriverne di nuovi. Sono appassionato di vela ed ho una vecchia barca alla quale
dedico molto del mio poco tempo libero, quasi tutto speso per la manutenzione e, molto meno, per qualche uscita in

mare. Tendenzialmente mifido del prossimo, amo la lealta e odio l'ingiustizia.

Andrea Bonfanti

Direttore del Sindacato Nazionale Agenti

Sono nato a Milano nel 1966 e lavoro per lo Sna da oltre 24 anni, In precedenza ho insegnato tecnica commerciale
in una scuola professionale. Inizialmente in Sna mi sono occupato degli aspetti fiscali della categoria e dall'aprile
del 2014 in occasione del Comitato Centrale di Olbia, sono diventato Direttore e tutt'ora svolgo questo delicato
incarico. Non ho fatto studi giuridici in quanto sono laureato in Scienze economiche, bancarie, finanziarie,

assicurative e recentemente in Gestione d'impresa, cosicché | numeri mi hanno da sempre coinvolto pit delle
parole, quindi lo scrivere non mi viene naturale, ma mi applico molto. |l mio hobby di sempre é la pesca con la
mosca secca ed un giormo spero di poterandare a "salmoni” in Canada. La mia passione, oltre ad essere Direttore,
é la gastronomia. Quindi se passate dal mio ufficio e ve ne ricordate mi renderete felice.

Giacomo Anedda

Componente Gruppo di lavoro Comunicazione

Coniugato con 2 figli, sono nato, vivo e lavoro in Sardegna. Ho iniziato I'attivita nel settore assicurativo sindal 1979
e dirigoun’agenziainsieme a mia moglie Anna Rita Masala.

Iscritto Sna sin dal primo anno di mandato agenziale, ho da sempre preso parte attiva alla vita del Sindacato
ricoprendo l'incanco di Presidente provinciale, oltre che essendo stato chiamato a far parte di alcune commissioni
di lavoro. Attualmente sono componente del Gruppo di Lavoro della Comunicazione e rivesto anche l'incarico di
responsabile dell'organizzazione Eventi sindacali. |l mio hobby & la fotografia.




COLLABORANO ALLA RIVISTA

Mauro Antonio Mura

Componente del Gruppo di lavoro Comunicazione

Nato nella meravigliosa terra di Ogliastra in Sardegna nel 1968, sono sposato e ho un figlio universitario.

Ho iniziato la carriera assicurativa nel 1993 alla Savoia Assicurazioni, pol Norditalia — Carige — Amissima e dal
2017 sono Plurimandatario. Dal 2004/2005 circa iscritto Sna e ho ricoperto il ruolo di componente direttivo e
tesoriere della Sezione provinciale di Cagliarn. Attualmente sono componente del direttivo provinciale di Cagliari
con Delega alla organizzazione Eventi e da circa 6/7 anni componente del Gruppo di lavoro Comunicazione

con impegno specifico nella parte della rivista dedicata al "Non Solo Business”. Dal 1990 Volontario nel campo
della disabilita intellettiva (amo definirla una Vocazione) Vicepresidente della Onlus Casa Diana Sanna di Cagliari -
Volontario Anffas Onlus Cagliari. Sono infine Sommelier per passione.

Tiziano Salerno

Componente del Gruppo dilavoro Comunicazione

Sono nato nel 1984 a Genova, dove vivo e lavoro. Cresciuto a pane e assicurazioni nell’agenzia di famiglia, ho fatto
le mie prime esperienze a 11 anni leccando i francobolli per inviare gli avvisi di scadenza. Nel 2007 ho iniziato a
lavorare e studiare fino al 2016, anno in cui ho conseguito la laurea in giurisprudenza.

Amo correre e giocare a calcio con gli amici di una vita, ottimo antistress per le giornate piu dure. Appassionato di

moton e tecnologia, midiletto a leggere anche articoli di finanza.
Ad oggi sono impiegato a tempo pieno in agenzia e se ve lo state chiedendo, la risposta & si, continuo a leccare |

francobolli (per fortuna oggi sono pochi). Ho sempre sequito la parte sindacale con molto entusiasmo e sono molto
felice di essere parte del gruppo di lavoro della Comunicazione sindacale. Il mio intento & quello di contribuire
attivamente permettendo alla nostra categoria di ottenere il rispetto meritato.

Giovanni Nosengo

Avvocato

A seguito di una decennale esperienza presso una law firm milanese di carattere internazionale, ho fondato lo
studio Legale Nastasi&Nosengo, operativo in Milano nell’assistenza della clientela nazionale ed internazionale su
tematiche di diritto societario e commerciale (con particolare riguardo ai temi di food law), diritto penale
commerciale, diritto del lavoro e tutela della proprieta industriale ed intellettuale. Sono a capo del dipartimento di
diritto societario e commerciale, assistendo la clientela nella contrattualistica e nelle operazioni societarie,
occupandomi altresi di diritto delle assicurazioni, relativamente alla cui tematica sono stato relatore in diversi
convegni ed eventi formativi, nonche coautore di manualistica di settore.

Franco Domenico Stagliano

Componente del Gruppo di lavoro della stampa

Vivo, ma sarebbe meglio dire che ceno e dormao, a Empoli e lavoro a Poggibonsi, nel senase, a quaranta chilometri
dacasa.

Sono beato tra le donne: una moglie, due figlie, una socia, tre impiegate, due ispettrici della compagnia, la signora
addetta alle pulizie e, nonostante oltre un trentennio di Generali, tra organizzazione produttiva prima e mandato
agenziale poi, godo ad oggi di ottima salute.

Alessandro Ceccarelli

Componente del Gruppo di lavoro della stampa

“Gazzettiere” dell'ultim’'ora de L'Agente di Assicurazione. Avendo avuto trascorsi in una Direzione Generale di
Compagnia, mi sto ancora affrancando, ma confido nella totale redenzione. Ho molte passioni che per sintesi e per
decenza non elenco. Sono Agente di Assicurazioni Professionale dal 1994 e, pit o meno dalla stessa data,
Formatore professionista. Credo fermamente nell'imprescindibile ruolo sociale della nostra categoria & mi
confronto e mi batto quotidianamente per la sua elevatezza.

Ho molte imperfezioni, di cui la pit grande & quella di compiacermene.

Pasquale Santoro

Avvocato e dottore in scienze economiche

Giudice Onorario di Tribunale penale di Bari (gia Giudice del Lavoro).

Esperto e formatore in diritto, tecnica ed economia delle assicurazioni e della responsabilita civile.

Consulente privacy, |DD e compliance di agenzia.

Fiduciano e consulente legale di Agenzie e di Gruppi Agenti.

Tutor della scuola forense barese.

Cultore del dinitto: collabora con primarie riviste giundiche, guali 'll Foro ltaliano’ e 'Danno e Responsabilita’; autore
di monografie in materia di responsabilita civile auto, sanitaria, ambientale; & stato assistente alla cattedra di diritto
privato e del lavoro dell'Universita E-Campus e docente a contratto della Scuocla di Specializzazione delle
Professionilegali della Libera Universita del Mediterraneo.




O EDITORIALE

Una strategia globale di ampio respiro
di Roberto Bianchi

10 IL PUNTO

E ora di quantificare i danni
di Claudio Demozzi

12 INTERVISTA AL PRESIDENTE

La tenuta del sistema agenzia conferma...
di Roberto Bianchi

18 SENTENZA TAR LAZIO

Dopo il tintinnar di sciabole e, per taluni...
di Giacomo Anedda

20 CONFERENZA NAZIONALE SNA

Una sentenza storica del Tar del Lazio
di Andrea Pieri

N 24 INCONTRO SNA-MI.SE.

Oggettivamente bravi
di Roberto Bianchi

B 28 INCONTRO SNA-MI.SE.

In attesa del tavolo tecnico con I'lvass
di Antonio Luca Fabio Occhiuto

LAY 42 SINDACATO

L'insopprimibile leggerezza dell'essere...
di Alessandro Ceccarelli




SOMMARIO

IR 44 SINDACATO

Siamo in piena disintermediazione
di Franco Domenico Stagliano

46 SINDACATO

Demozzi: clonare le menti lungimiranti
di Andrea Pieri

48 SINDACATO

Spirito di squadra, la chiave del successo
di Filippo Guttadauro La Blasca

50 SINDACATO

Gli occhiali del Presidente Demozzi
di Franco Domenico Stagliano

52 DEMOCRAZIA INTERNA

. |l pensiero di (quasi) tutti
_acuradel Cdr

56 CERTIFICAZIONE ETICA

La scelta di elevare il profilo etico...
di Roberto Bianchi

62 RELAZIONE ANNUALE IVASS

Basta burocrazia inutile, lo dice anche...
di Alessandro Mich

64 RELAZIONE ANNUALE ANIA

Tanti ringraziamenti agli associati...
di Frahco Domenico Stagliano

EEEEEEEEEEEE r L'Agente

di Assicurazione




68 BRAND IDENTITY

La strategia dell'identita sindacale
. di Roberta Marcello

W 75 snaTv

Ecco il portale televisivo del Sindacato
di Emiliano Ortelli

/8 SNASERVICE.IT

}*Y Hai un problema, parliamone in chat
& 8 di Emiliano Ortelli

¥ 82 PSICOLOGIA

Quella sottile sensazione di inadeguatezza
| g cura della Redazione

s 84 SNAFORM

Il grande progetto della scuola quadri
a cura del Cdr

88 STRUTTURA SNA

Il pulsantone
. acura del Cdr

. 92 SICUREZZA STRADALE

Il Cescam e la Regione Lombardia
di Alessandro Ceccarelli e Ing. Michela Bonera

98 SATURDAY NIGHT LIVE

Insieme contro le stragi del sabato sera
di Tiziano Salerno




SOMMARIO

=73

EEESNESNEESNESNESEENSHE L'Ag

GESTIONE DEL BRAND
E DELLA REPUTAZIONE

CURA IN MOOO EFFICACE IL TUD BRAND
E MIGLIORA LA REPUTAZIONE DELLA TUA AZIENDA

PreLazions &
Veglia

100 FISCALITA

_ % Laconsulenza ai propri clienti: una nuova...
St i Garbara Pollicina

104 GIURISPRUDENZA

Ultime pronunce della Suprema Corte
a cura dell'avvocato Luca Sechi

106 GIURISPRUDENZA

Tra gente e subagente vige un'esclusiva...
a cura dell'avvocato Paolo De Angelis

108 GIURISPRUDENZA
L'ESPERTO RISPONDE

Il danno biologico differenziale...
a cura dell'avvocato Pasquale Santoro

110 GIURISPRUDENZA
LE MASSIME

Le interessanti sentenze della Caorte...
a cura dell'avvocato Pasquale Santoro

112 RECENSIONI

Gestione del brand e della reputazione
a cura del Cdr

ente

di Assicurazione




S no S Sindacot.o MNazionale
=0) Qgenti Serviz

Intermediazioni assicurative

b o

\}E onvenzioni

Immagine

' ! ' ; Comunicazione

Formazione

Sede Legale _ Email info@snaservizi.it
Via Lanzone, 2 - 20123 MILANO _ - Telefono 350 563 94 89
Codice REA MI 1953546 - C.F/PIVA 07364430962 Numero verde 800 200 215




EDITORIALE
DEL DIRETTORE ........ L'Agente

di Assicurazione

UNA STRATEGIA GLOBALE
di ampio respiro

B Sono accadute molte cose di recente in casa Sna e trovo utile tracciarne una breve
sintesi, allo scopo di evidenziare il filo conduttore che le tiene unite.

Nell'interesse collettivo, il Sindacato percorre sempre la strada negoziale allo scopo di
trovare con gli interlocutori istituzionali un'intesa sui temi piu significativi che riguardano
la categoria. In particolare, con |'Ania é stato finalmente aperto il tavolo di concertazione
per il rinnovo dell'’Ana, con l'lvass sono stati avviati diversi momenti di dibattito sulla
declinazione delle norme europee, con 'Antitrust altrettante occasioni di confronto
riguardanti la corretta collocazione giuridica di operatori ibridi come le mutue o |
comparatori, ma anche il mancato rispetto delle regole da parte dei canali non professio-
nali e ancora i comportamenti delle compagnie finalizzati a ostacolare il plurimandato e
le collaborazioni orizzontali tra intermediari. |l Presidente nazionale Claudio Demozzi
stato perd chiaro fin dal suo primo mandato: "se volete un Presidente che cerca |l
compromesso anche a costo di chiudere trattative al ribasso, quello non sono io, mettetene un altro al mio posto™. Di
conseguenza qualsiasi accordo & considerato sottoscrivibile soltanto a patto che tuteli | diritti acquisiti e che aggiunga
qualcosa alle conguiste conseguite sul campo in decenni di battaglie sindacali. Quando la soluzione negoziale non e
perseguibile, ad esempio nel caso delle richieste sottoposte all'lvass di modificare le norme contenute nel
Provvedimento 97, allora & lecito prendere in considerazione ogni altra via integrativa o, se del caso, alternativa. Dallo
sciopero nazionale con il suo straordinario risalto mediatico, al ricorso al Tar la cui sentenza ha accolto tutte le tesi
espresse dal Sindacato, dalla sensibilizzazione delle forze politiche che hanno presentato alla Camera una risoluzione
sul tema della semplificazione burocratica, al coinvolgimento delle associazioni consumeristiche affinché condividano la

necessita di rendere meno onerosa per le agenzie la produzione dei documenti superflui o inutili per la clientela.
Parimenti, allorche il dialogo stenta a prendere avvio o le posizioni delle parti sembrano inconciliabili e stallano alla
ricerca di una sintesi improbabile come nel caso del rinnovo dell’Ana, & del tutto plausibile il tentativo di implicare il
Parlamento affinche si attivi nel proporre e auspichiamo nell'emanare al piu presto, una legge dedicata a garantire la
tutela della figura agenziale dalla disintermediazione crescente messa in atto dall'industria assicurativa.

Si tratta di una visione complessiva di elevato profilo politico orientata al medio-lungo periodo, ove ogni tessera occupa il
suo posto per comporre uno scenario, fatto di successi e di frenate, di conquiste e di arretramenti momentanei, nel quale
non contano i singoli episodi i cui esiti sono condizionati dall'inevitabile equilibrio delle forze in campo, quanto piuttosto il
disegno complessivo. E non c'e dubbio che il Sindacato abbia ottenuto quantomeno il risultato di imporre agli occhi, del
legislatore e delle istituzioni, il riconoscimento della funzione professionale e sociale svolta dagli agenti e la necessita di
preservarne la centralita distributiva.

Il grande progetto della certificazione etica dello Sna, con l'individuazione dei valori centrati sulla tutela del consumatore
intorno ai quali imperniare la nostra professione e |la conseguente riscrittura del codice deontologico, stanno inoltre
ponendo le basi per rivendicare al regolatore gli spazi di autogoverno che la categoria dimostra di saper gestire in
proprio.

Gli sforzi profusi nel campo della comunicazione, del marketing e del consolidamento dell'identita sindacale, hanno
infine lo scopo di contribuire al rafforzamento dell'immagine agenziale agli occhi dell'opinione pubblica e dei media
anche mediante il presidio di nuovi strumenti comunicazionali affidati alle figure professionali inserite di recente nella
Struttura milanese.

Insomma, una strategia globale, che gli iscritti mostrano di sostenere senza esitazioni, orientata a perseguire ogni
obiettivo utile alla realizzazione dello scopo comune di garantire agli agenti di assicurazione un presente e soprattutto un
futuro, a dispetto dalla politica multicanale-canale realizzata dalle imprese.

Cosicche gli antipatizzanti dello Sna, probabilmente il Presidente Mattarella li chiamerebbe cosi, o piuttosto i militanti del
piccone, cosi preferisco chiamarli io, che cercano di delegittimare |la presidenza e il vertice sindacale sul piano persona-
le, di fatto indeboliscono il Sindacato agli occhi delle controparti e delle istituzioni, rischiando di ridurre l'impatto contrat-
tuale della nostra grande rappresentanza sindacale.

Di conseguenza danneggiano anche te, diciamo loro di smettere!

09 LuGLIO-AGOSTO-SETTEMBRE 2021




L'Agente
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IL PUNTO

E ora di quantificare

| DANNI

[dentificati 1 responsabili, vengano rimborsati
agli agenti 1 costi della burocrazia

a cura di
CLAUDIO DEMOZZI

Da tempo gli esperti sostengono che le Autorita, nazio-
nali e sovranazionali, dovrebbero occuparsi degli oneri,
a volte davvero gravosi, che colpiscono le imprese ed |

cittadini ogni qualvolta vengano emanati norme e regola-
menti che comportano nuovi adempimenti burocratici a lo-
ro carico.

MNel nostro settore, negli ultimi anni, si & assistito ad un pro-
liferare di norme vincolanti che hanno trasformato la guo-
tidianita degli Agenti e dei loro collaboratori. Lo scopo di-
chiarato di tali nuovi obblighi, almeno stando ai principi
espressi, sarebbe una maggiore tutela dei consumatori,
ma al buon osservatore non sfugge come tale scopo sia
stato largamente disatteso e come siano stati introdotti,
specie negli ultimi mesi, oneri amministrativi non piu ac-
cettabili per una categoria, quella agenziale, che fa
dell'efficacia e dell'efficienza, anche gestionale, una delle
sue caratteristiche peculiari.

Il Governo italiano continua a disinteressarsi degli obbli-
ghi di valutazione preventiva dei costi burocratici e degli
oneri gestionali che colpiscono i cittadini, Agenti e non, a
seguito dellemanazione di decreti legge, decreti ministe-
riali ed altri atti varati dai vari Organi dello Stato. Anche |l
Servizio per la qualita degli atti normativi del Senato, se
n'eé accorto e nel suo recente Focus ha rivolto un vero e
proprio atto d'accusa sull'utilizzo dell’Analisi di Impatto
della Regolazione (AIR) e della Valutazione d'Impatto del-
la Regolazione (VIR), da parte degli apparati pubblici.

Si sostiene, in sostanza, che sia necessario un cambio di
rotta anche in funzione delle raccomandazioni fornite dal
Governo (Conte/Bis) con il Decreto semplificazioni che
prevede, tra l'altro, che la pubblica amministrazione deb-
ba farsi carico dei sovraccosti burocratici dovuti
all'inefficienza burocratica e alla proliferazione degli
adempimenti obbligatori, anche dal |ato degli eventuali ri-
sarcimenti. Nel Focus si evidenzia come permangano nu-
merose criticita su questo fronte e gli Agenti se ne sono
resi conto, avendo a che fare con una regolamentazione
(normativa secondaria) di settore che negli ultimi anni ap-
pare eccessivamente prolifica e burocratizzante.




v

Anulla sono valse le richieste di semplificazione e di shel-
limento normativo che il Sindacato Mazionale Agenti ha ri-
volto piu volte agli esponenti dell'lvass, I'Autorita di vigi-

lanza sulle assicurazioni nel nostro Paese.

Si legge che, secondo il Servizio di palazzo Madama, la

valutazione di impatto delle norme emanate “"continua a li-
mitarsi ai profili qualitativi, a scapito di quelli quantitativi,

senza una chiara indicazione dei possibili effetti in termi-

ni di costi e benefici per le diverse categorie di destinata-

ri". Come Agenti professionisti abbiamo ben chiaro quali

siano i costi che vanno a gravare sulle nostre microa-

ziende, a seguito della proliferazione regolamentare de-

gli anni recenti e dell'apparente incapacita dell'’Authority

di interpretare le principali norme europee in ottica mini-

malista e, appunto, non burocratica, non formalista.

La lievitazione dei costi gestionali, amministrativi, delle

aziende-agenzie, non si traduce certo sui prezzi delle po-

lizze che, come noto, sono fissati a priori dalle

Compagnie e non risentono di alcuna influenza o nego-

ziazione a livello individuale, salvo rare eccezioni.
Conseguentemente, tali costi aumentano a parita di rica-
vi provvigionali; incrementabili, questi ultimi, unicamente
attraverso l'intensificazione dell'attivita di vendita, cioe
con l'accelerazione dei processi commerciali e di emis-
sione dei documenti contrattuali. Ma questi processi, a se-
guito dell'entrata in vigore di numerose norme vincolanti,
sono resi ogni giorno piu tortuosi @ meno efficienti. Cosi |
meccanismi distributivi degli Intermediari, appesantiti da
obblighi puramente formali che ben poco hanno a che ve-
dere con la tutela degli Assicurati, rischiano di mettere fuo-
ri gioco migliaia di operatori, migliaia di posti di lavoro.
Forse e giunto davvero il momento di quantificare questo
enorme danno cagionato al mondo dell'intermediazione
professionale delle polizze. Identificando | responsabili
ed individuando sistemi di compensazione economica,
che possano ridare slancio al pit importante segmento
della filiera distributiva rami danni nel mondo delle assi-
curazioni.
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La tenuta

L'A_gente

| AL PRESIDENTE

del SISTEMA AGENZIA
conferma l'importanza
flel fattore umano

Intervista a tutto campo al Presidente Demozzi sui temi
della digitalizzazione, della disintermediazione e delle coperture
assicurative in ambito sanitario al tempi della pandemia

a cura di

ROBERTO BIANCHI

Approfittiamo della pausa estiva per approfondire con |l
Presidente nazionale Claudio Demozzi e del conse-
guente rallentamento delle attivita sindacali, mai ferma-
tesi completamente, alcune tematiche di grande attualita
per la categoria. Non c'e dubbio infatti che argomenti co-

me la rivoluzione tecnologica messa in atto da tutte le
maggiori compagnie operanti nel nostro Paese, il tentati-
vo delle imprese di marginalizzare il ruolo agenziale nella
distribuzione assicurativa a vantaggio della vendita diret-
ta e della multicanalita non professionalizzata,
I'incapacita dell'industria assicurativa di fare fronte al pre-
potente bisogno di sicurezza generato nei cittadini dalla
diffusione e dal perdurare della pandemia, provocano
enormi ricadute sull'attivita del canale professionale degli
agenti.

La tentazione di mettere la polvere sotto il tappeto e di tira-
re a campare cercando di prendere la forma gradita alle
imprese nella speranza di non pagare pegno & sicura-
mente perdente, in quanto prevede |'accettazione passi-
va delle strategie industriali in cambio di una fittizia pace
aziendale. Tutti noi abbiamo potuto constatare, durante la
nostra storia professionale, che i periodi di tregua appa-
rente hanno una durata temporanea e costano alla cate-
goria lacrime e sangue nel lungo periodo.

La voce autorevole quanto largamente apprezzata del
Presidente Demozzi su questi temi costituisce dunque,
per ciascuno di noi, il punto di riferimento non soltanto piu
autorevole, ma anche lungimirante, al quale ispirare le no-
stre azioni future, sia in ambito sindacale che professio-
nale.

Presidente Demozzi, lI'industria assicurativa sta inve-
stendo enormi risorse nella digitalizzazione dei pro-
cessi e nell'uso della tecnologia come nuovo canale
di business. Quali potranno essere i riflessi, diretti o
indiretti, sull'attivita degli agenti?




Come ho ribadito piu volte, dall'industria assicurativa ci si
aspetterebbe una maggiore sensibilita sul campo del so-
stegno alla redditivita delle Agenzie, anche in ragione del
fatto che siamo tutt'ora il principale canale distributivo nei
ramidanniin ltalia e che nel settore Auto, la principale fon-
te di fatturato che occupa guasi la meta del portafoglio
complessivo nazionale, otto polizze su dieci passano pro-
prio dalle Agenzie. Ma a quanto pare, le Imprese conti-
nuano a fare orecchie da mercante ed | Gruppi Aziendali
Agenti, su questo fronte, appaiono disarmati, incapaci an-
che solodiinstaurare un confronto con la Mandante!
Molte risorse vengono dirottate sugli investimenti per la
digitalizzazione dei processi e per il rinnovamento degl|i
apparati tecnologici, spesso con il fine di accelerare la di-
sintermediazione agenziale, di tentare cioe di raggiunge-
re il cliente finale "saltando™ ogni forma di intermediazio-
ne professionale. E l'inerzia dei GAA, anche su questo, ci
lascia molto perplessi. E vero, ci sono le eccezioni: alcuni
presidenti di Gruppo hanno assunto posizioni di contra-
sto con I'lmpresa, su questi temi, ma sono troppo pochi e
cio provoca lindebolimento della linea sindacale.

Claudio Demozzi,
Presidente nazionale dello Sna

Ostacolare questa strategia delle Compagnie, risulta

quindi ogni giorno piu difficile. Confidiamo in una presa di

coscienza generale e nel fattivo supporto del vertice del

Comitato dei presidenti di Gaa (Dario Piana, ndr), per at-

tuare nuove azioni e mettere le Imprese davanti alle loro

responsabilita.

Lei e solito utilizzare la definizione di “tecnologia buo-
na”’, vuole precisarne il significato?

Ho illustrato piu volte cosa intendiamo per "tecnologia bu-

ona". Dobbiamo favorire |a diffusione di una tecnologia re-
almente al servizio degli agenti e degli utenti e non soltan-

to funzionale agli obiettivi delle imprese. Nell'ormai lonta-

no 2012, abbiamo ottenuto per Legge I'obbligo, in capo

all'lvass ed alle Imprese assicuratrici, di realizzare una

piattaforma di interfaccia comune (Legge n. 221/2012),

ma questo sogno e rimasto sulla carta per 'opposizione

decisa delle compagnie e perla conseguente mancata at-
tuazione da parte dell'lvass. Dobbiamo rifiutare negozia-

zioni al ribasso con le imprese, anche sulla tecnologia,

per conservare la centralita della nostra figura

nell'intermediazione assicurativa, salvaguardando
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l'interesse degli utenti sulla figura dell'agente professio-
nista, mantenendo conseguentemente il necessario po-
tere negoziale nei confronti delle imprese.

Se |la tecnologia offre supporto alle agenzie per migliora-
re I'efficienza, 'efficacia nei rapporti con la clientela e con
le Imprese partners, e per noi una tecnologia buona, uno
strumento di crescita per la categoria agenziale; se la tec-
nologia & intesa come arma di controllo, di ingerenza
nell'autonomia imprenditoriale degli agenti, di disinter-
mediazione, allora per noi e una tecnologia cattiva, che
non ci interessa ed anzi la ostacoliamo con determina-
zione. La tecnologia cattiva e spesso origine di scontro
tra agenti e Iimprese di assicurazione. Come
Associazione sindacale largamente maggioritaria della
categoria agenziale, ci sentiamo in dovere di impedire
che l'utilizzo della tecnologia possa risultare lesivo delle
prerogative professionali degli agenti tutti e non soltanto
dei nostri iscritti.

Il recente scandalo Intesa Sanpaolo REM Salute SpA
accende secondo il suo punto di vista un faro sulle
prospettive per la sanita integrativa e su come le
Imprese dovrebbero intervenire nel settore?

Aver dovuto affrontare 'emergenza COVID19, sapendo
che la quasi totalita delle polizze sanitarie vigenti esclu-
deva gli eventi pandemici, ci ha fatto riscoprire come
l'industria assicurativa sia, nel nostro Paese ma non solo,
particolarmente cauta nel concedere ai cittadini forme di
copertura sanitaria degne di essere chiamate tali.
Terminata questa emergenza, si dovra aprire una grande
discussione sulle polizze sanitarie, sulle tutele dell'utenza
e sul gquadro normativo, al momento assente, riguardante
questo specifico setiore. Penso che diventera indispen-
sabile un intervento legislativo, per fissare dei paletti pre-
cisi a livello nazionale che debbano essere rispettati per
poter definire una polizza come sanitaria.

Anche le modalita di liquidazione dei sinistri dovranno es-
sere stabilite da norme precise, per evitare che il caso di
Intesa Sanpaoclo Rbm Salute SpA possa estendersi a
macchia d'olio e compromettere la credibilita dell'intero
comparto.

Le compagnie che operano nel nostro Paese sono in
grado difornire unarisposta efficace al bisogno di co-
pertura proveniente dai cittadini?

Dal lato dell'offerta, che ci interessa da vicino, perdura
una situazione nella quale e difficile immaginare una cre-
scita adeguata dell'offerta assicurativa in tema di polizze
per l'assistenza sanitaria. Questo principalmente perché
le Imprese assicuratrici non amano esporsi in questo deli-
cato settore, che ha enormi risvolti sociali e che rappre-
senta un potenziale giro d'affari tutt'altro che modesto, ma




che espone l'immagine dell'intero settore nel caso di con-
testazioni o di mancato servizio all’assistito per eccezioni
di natura contrattuale, RBM Salute docet. Le polizze sani-
tarie attualmente disponibili sul mercato, con rare ecce-
zioni, non sono all'altezza delle aspettative della cliente-
la, specie dei cittadini che hanno seri problemi di salute.
L'industria assicurativa ad oggi non e apparsa in grado di
proporre scoluzioni innovative, alla portata del problema.
L a concorrenza nel settore, tra I'altro, & veramente mode-
sta; si tratta di un mercato concentrato nelle mani di po-
chi operatori, restituendo un risultato scontato.

Che ruolo gioca la sanita pubblica nel contesto da lei
descritto di offerta privata inadeguata alla propria
funzione integrativa?

Tutt'oggi la sanita pubblica la fa da padrone e viene quasi
da aggiungere: per fortuna! Finché il sistema assicurati-

Claudio Demozzi

VO non riuscira a predisporre i giusti strumenti contrattua-
i, | cittadini dovranno necessariamente dare precedenza
all'assistenza sanitaria pubblica. |l ruolo dello Stato po-
trebbe essere risolutivo. Sentiamo il bisogno di una legi-
slazione specifica in materia, che potrebbe essere elabo-
rata con il prezioso supporto degli addetti ai lavori: gli
agentidi assicurazione professionisti targati Sna.
Chedire della Rc Medica?

|| settore della Rc medica segue, almeno per ora, la stes-
sa strada. La legge ha posto un "obbligo assicurativo™ a
carico delle strutture sanitarie e sociosanitarie, pubbliche
e private, e dei professionisti del comparto. Ma in ltalia il
mercato assicurativo della Rc Medica appare sempre piu
critico e privo di una reale dinamica concorrenziale di of-
ferta. Per soddisfare le richieste dei clienti in questo ambi-
to, e non lasciarli privi di copertura obbligatoria, sempre
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L'Agente

piu agenti devono ricorrere a libere collaborazioni con al-
tri agenti, o broker specialistici, perche le principali com-
pagnie mandanti non sono interessate a questo ramo di
attivita ed anzi spesso disdicono interi portafogli Rc
Medica, creando cosi scompiglio tra gli assicurati e met-
tendo in cattiva luce proprio | loro agenti. Nella Rc
Medica, esiste una sorta di blocco generalizzato; le gran-
di compagnie rifuggono questo segmento di mercato che
diviene cosi esclusiva di pochi operatori per lo piu stra-
nieri, che a volte operano senza l'ausilio degli agenti pro-
fessionisti creando ulteriori criticita agli assicurati, specie
in caso di necessita. Forse sarebbe il caso di approfondi-
re I'argomento, discutendo dell'introduzione dell'obbligo
a contrarre, da porre a carico delle imprese che esercita-
no il ramo Rc, per garantire un'adeguata offerta ed un mi-
nimo di concorrenza anche a questo segmento di merca-
to, soggetto ad un obbligo assicurativo previsto per
Legge.

Le Compagnie possono tranquillamente affermare
di aver superato la situazione pandemica con suc-
cesso; le agenzie possono dire altrettanto?

| AL PRESIDENTE

Sotto i colpi, a volte mortali, della pandemia di Covid-19, a
nome di tutti gli agenti italiani, il Sindacato ha richiesto alle
imprese che operano nel nostro Paese un piano di con-
creto supporto, da realizzare attraverso contributi econo-
mici non ripetibili, incondizionati. Per comprendere la gra-
vita della situazione, basta un numero: il 20% deqgli agenti
& stato costretto a chiedere la cassa integrazione peri pro-
pri dipendenti. Non era mai accaduto, in passato. La no-
stra posizione e stata chiara fin dall'inizio dell'emergenza
sanitaria: gli agenti sono in ginocchio e le compagnie de-
vono mettere in campo interventi strutturali per sostenere
['attivita di tutta la filiera della distribuzione assicurativa.
Le misure straordinarie adottate dalle compagnie, non so-
lo non sono risultate sufficienti, ma in taluni casi sono ap-
parse addirittura dannose. Iniziative come l'anticipo del
rappel o il posticipo delle rate di rivalsa, hanno costituito
un mero aiuto momentaneo, un semplice spostamento di
cassa, che puo fare ben poco nel lungo periodo.
Sarebbero servite misure strutturali come il taglio delle ra-
te di rivalsa, soldi veri che entrano nelle tasche degli inter-
mediari per restarci e per sostenerli di fronte al calo delle
entrate.




| Gaa hanno fatto abbastanza?

| Gruppi agenti si sono prontamente schierati con Il
Sindacato, quasi tutti. Ma le imprese non hanno voluto
sentire ragione, salvo poche eccezioni. La solidarieta, la
mutualita tra operatori del settore, che dovrebbero costi-
tuire 'essenza del business assicurativo, non hanno cer-
to caratterizzato questo difficilissimo periodo storico, al-
meno dal lato delle compagnie! Eppure, i bilanci di que-
ste ultime, si sono chiusi con utili favolosi; I'industria assi-
curativa ha realizzato in Italia | migliori risultati di sempre.
Miliardi di euro distribuiti agli azionisti, ma nessun con-
creto sostegno alla redditivita delle agenzie, nessun mi-
glioramento economico per la filiera distributiva.

Anzi, alcune imprese hanno persino avviato iniziative
che premiano gli agenti in grado di mantenere le perfor-
mance sui livelli degli anni precedenti: in pratica, offrono
incentivi e flessibilita solo a chi riesce a garantire risultati
In linea con quanto fatto in passato. Il problema e che og-
gi, nella situazione in cui ci troviamo, chi incassa di piu
non e necessariamente piu bravo, ma puo essere sem-
plicemente piu fortunato: ci sono colleghi che lavorano in
zone fortemente colpite dalla pandemia, in aree in cui le
attivita sono chiuse da tempo, e altri che invece hanno la
fortuna di trovarsi in territori in cui il coronavirus non ha
colpito tanto duramente le attivita economiche. Non sono
questi gli interventi di cui hanno bisogno adesso gli inter-
mediari: iniziative di questo tenore rischiano di dar vita a
quella che viene definita una sorta di “selezione naturale
della categoria”, attuata in un momento di estrema diffi-
colta per tutti.

Eppure, il sistema distributivo agenziale ha retto,
non crede?

Sl, decisamente, gli Agenti hanno mantenuto le posizioni
ed anzi, secondo gli ultimi dati a disposizione, hanno leg-
germente incrementato la loro quota di mercato. Cosa
che non succedeva da molti anni. Evidentemente, la pan-
demia ha certamente contribuito alla diffusione di nuove
tecniche di comunicazione a distanza ed ha sollecitato
gli italiani ad utilizzare internet per gli acquisti, ma ha an-
che rivalutato I'importanza del rapporto umano, della vici-
nanza fisica. L'esperienza pandemica probabilmente ha
rinforzato il valore della relazione tra Professionista e
cliente, ed in questo noi Agenti siamo veramente
un'eccellenza nazionale.

Il Sindacato parla sempre piu spesso di disinterme-
diazione, ma per alcuni innamorati delle buone rela-
zioni industriali si tratta semplicemente di uno spau-
racchio, di un non problema. Qual e il suo punto di vi-
sta?

Il tema della disintermediazione e, da diversi anni, ogget-
to di confronti, convegni e di studio ad ogni livello. La di-
sintermediazione non € mai stato uno spauracchio, sban-
dierato dallo Sna, ma un processo reale, che si discute
nelle universita, si scrive nei libri di economia ed & sem-
pre piu al centro dei convegni della categoria. E un feno-
meno comune a vari settori produttivi, che non interessa
esclusivamente quello assicurativo. In alcuni ambiti, que-

sto fenomeno ha comportato la scomparsa
dell'intermediazione professionale, con la chiusura di mi-
gliaia di micro-aziende e |la soppressione di decine di mi-
gliaia di posti di lavoro. Dobbiamo fare in modo che que-
sto non possa accadere nella distribuzione assicurativa,
in Italia e nel mondo.

Abbiamo notato che addirittura nel periodo della pande-
mia, alcune compagnie hanno cercato di sfruttare la si-
tuazione per adottare nuove forme di contatto diretto con
la clientela. Imporre l'inserimento del numero di cellulare
dei clienti, nel sistema informatico della compagnia, per
poi inondare gli stessi clienti di comunicazioni commer-
ciali, o semplicemente amministrative, non facilita
I'attivita di noi agenti e promuove la disintermediazione
agenziale, non c'eé dubbio! In questi casi, bisognerebbe
avere la trasparenza di dire che si sogna un mondo diver-
so, totalmente disintermediato, in cui le compagnie han-
no la possibilita di entrare direttamente in contatto con la
clientela, privandola della necessaria assistenza consu-
lenziale dell'agenzia.

Alcuni colleghi stentano a comprendere che ogni qual vol-
ta le compagnie predispongono strumenti per scavalcare
gl agenti ed entrare direttamente in contatto con la clien-
tela, fanno disintermediazione. In Sna & una cosa che ab-
biamo tremendamente chiara e non faremo sconti a nes-

Sunao.
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Dopo il tintinnar di sciabole e, per taluni,

L'ora di rosicare

Il ricorso dello Sna al Tar laziale ha dimostrato la correttezza
delle scelte politiche e la competenza dei consulenti legali

-

il

acuradi

GIACOMO ANEDDA

0@

Velleitari, perditempo, illusi, inutili, irresponsabili, sono so-
lo alcuni degli aggettivi con cui gli "amici degli amici” han-
no prima battezzato e poi accompagnato, 'azione politica
dello Sna il quale, stufo delle ripetute e insopportabili ves-
sazioni imposte da bulimici burocrati, smaniosi di imporre
nuove e piu stringenti norme, ha scelto la strada della giu-
stizia amministrativa, ovvero il Tar - Tribunale
Amministrativo Regionale — del Lazio per dichiarare la
guerra al Regolamento 97, fortemente voluto dall'lvass.
L'lstituto di vigilanza, tanto per cambiare, in nome di un
esasperato desiderio di trasparenza contrattuale, aveva
deciso le nuove regole e i nuovi balzelli, soprattutto a dan-
no degli intermediari tradizionali (guelli che una volta era-
no chiamati agenti), forse colpevoli di continuare a gode-
re della fiducia dei consumatori/assicurati, nonostante le
invasioni di campo e le reiterate azioni di disturbo, messe
in atto da tutti gli altri operatori del mercato assicurativo
italiano, a cominciare dalle stesse compagnie “dirette”,
quelle cioé che, avendo rinunciato a farsi rappresentare
da un professionista, cercano di catturare i clienti a colpi
di sconti, riduzioni e ricchi cotillons per tutti.

Seppure in disaccordo con gli intendimenti e le speranze
degli "amici del bar”, tuttavia va loro riconosciuta una invi-
diabile disinvoltura nel cercare di cavalcare una certa fur-
bizia politica, anche se - purtroppo per loro e per fortuna
per noi - non ha dato alcun frutto, soprattutto grazie
all'abilita dei nostri dirigenti sindacali che, quando si muo-
vono, lo fanno con estrema competenza; grazie anche ai
nostri consulenti e legali incaricati, i quali hanno avuto il
merito di rappresentare con dovizia giuridica, la legittima
posizione sindacale. In effetti, affidarsi alla "giostra” del
Tar e puntare tutto sulla bocciatura del ricorso pur di riu-
scire a ricavare un qualche credito sindacale (seppur ma-
lato), col quale gettare disonore addosso al presidente
Claudio Demozzi e allo Esecutivo Nazionale, deve esse-
re sembrata la strada piu breve e piu alla portata di mano,
per dare una spallata alla strategia politica del Sindacato
e catturare un malsano consenso in vista di una prossima
contesa elettorale. Friends & Co pregustavano la vittoria
ed erano pronti a pavoneggiarsi nel simpatico ruolo dei
veggenti, di quelli che immancabilmente “I'avevamo det-
to”, "l'avevamo previsto”. Peccato che sia andata diversa-
mente e che sisiano slogati la spalla.




Qualcuno ci contava davvero

D'altra parte, visto con gli occhi dei "piu che amici, fratelli”
- a cui pare stia molto a cuore il bene della categoria - le
statistiche nazionali e gli impedimenti giuridici lasciava-
no ben sperare in una sorta di Waterloo sindacale; una
Caporetto da meritarsi grandi festeggiamenti con tanto di
spumante e di pernacchia al citofono di via Lanzone.
Purtroppo per loro, il destino cinico e baro ci ha messo lo
zampino e lo spumante e rimasto nel frigo.

| venti Tar (uno per ogni regione), gia previsti dalla nostra
Costituzione (art. 125), ma entrati in funzione solo dal
1971, sono statiimmaginati per offrire una tutela a chiun-
que abbia subito un danno dalle norme emanate dalla
pubblica amministrazione. A questo fine | Tribunali

Amministrativi Regionali mettono a disposizione giudici
che operano all'interno della giustizia amministrativa, col
potere di intervenire per ripristinare il diritto negato.
Giudici che solo il Consiglio di Stato puo eventualmente
sconfessare, qualora una delle parti decidesse di ricor-
rervi entro 60 giorni dalla sentenza di primo grado.
Contrariamente ad altri tipi di processo, in quello ammini-
strativo le parti sono rappresentate unicamente dal “ricor-
rente”, vale a dire il soggetto che siritiene leso (nel nostro
caso lo Sna, in nome e per conto della categoria degli
agenti) e la parte ‘“resistente”, vale a dire
I'amministrazione pubblica (nel caso in esame dall’lvass
che ha emanato I'atto amministrativo, il regolamento 97).

Il risultato non e mai scontato

Chiungue abbia avuto a che fare con i tribunali italiani, o
abbia anche solamente letto qualche cronaca riguardan-
te il suo funzionamento, sa bene quanto sia difficile otte-
nere giustizia in ltalia e per giunta, ottenerla in tempi, se
non propri rapidi, perlomeno accettabili. | problemi della
giustizia italiana coinvolgono tutti i settori e i tribunali am-
ministrativi non fanno eccezione.

Ogni anno | Tar sono chiamati ad occuparsi di circa
70.000 ricorsi; nel solo 2019 sono state 79.000 le cause
amministrative, di cui 12.000 arrivate poi al secondo gra-
do (oltre 1 sesto). Nonostante cio, ad oggi ne rimangono
ancora pendenticirca 150.000 in primo grado e 24.000 in
secondo. Questo enorme carico di ricorsi, ancora in atte-
sa di giudizio, a sentire i diretti interessati, e dovuto a di-
versi motivi, primo tra tutti, il sottodimensionamento delle

risorse umane e il sottofinanziamento di quelle economi-
che: mancanza di magistrati, di cancellieri, di p.c. e siste-
mi di informatizzazione. Tutto questo si ripercuote princi-
palmente sull'allungamento dei tempi medi di definizio-
ne, circa 2 annie 3 mesi per il primo grado e di 2 anni peril
secondo, contro una media europea di 1 anno circa per
ogni grado di giudizio. Chiedere dunque al Tar di sistema-
re le cose, fare giustizia ed eventualmente ottenere da
una amministrazione pubblica un passo indietro, non so-
lo non e facile, ma non € nemmeno sicuro che si arrivi an-
cora vivi, alla fine. A cio si aggiunga la constatazione che
il tutto rappresenta anche un esborso economico non tra-
scurabile, in quanto |la parte che perde il ricorso, deve pa-
gare le spese legali e il isarcimento dei danni alla contro-
parte.

Consulenti e legali competenti

Nel teatrino della politica sindacale alimentato anche dai
followers degli "amici del giaguaro™ e anche capitato di
leggere una curiosa dichiarazione ad opera di un simpa-
tico collega, il quale affermava, evidentemente preoccu-
pato per le sorti dello Sna, che “purtroppo non c'e piu chi
sapeva impostare i ricorsi al Tar”, lasciando ad intendere
che, non solo la sconfitta era cosa certa e inevitabile, ma
che a causa di questa si sarebbe dovuti attivare al piu pre-
sto per reperire consulenti realmente preparati, compe-
tenti ed esperti.

Professionisti perlomeno in grado di redigere un ricorso e
preparare una azione giuridica.

Ebbene la sentenza del Tar - totalmente favorevole allo
Sna - ripetiamolo a beneficio degli "amici distratti”, ha avu-
to anche il pregio di dare una risposta all'angosciato col-
lega: i consulenti scelti e voluti dallo Sna per redigere, ac-
compagnare e discutere il ricorso, sono risultati essere
esperti, competenti e preparati, ed € grazie a loro se pos-
siamo oggi contare su una sentenza del TAR, immediata-
mente esecutiva dal valore di cosa giudicata.
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Una sentenza storica

1l{-I8 CONFERENZA NAZIONALE SNA

el TAR del LAZIO

Una pietra miliare del potere giurisdizionale che ridimensiona
la funzione regolatoria dell’Autority
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Dalla conferenza on line sulla sentenza del Tar del Lazio
relativa al Provvedimento lvass 97, conseguente al ricor-
so inoltrato dallo Sna contro tale regolamento, sono emer-
se importanti ed utili considerazioni che vanno al di la del
risultato giuridico, comungue positivo oftenuto dal
Sindacato.

Si e infatti parlato dei nuovi scenari che si sono venuti ine-
vitabilmente e fortunatamente a creare, grazie alla perse-
veranza di chi come lo Sna dal primo minuto ha creduto di
intraprendere, per il bene della categoria, questa impor-
tante battaglia. Innanzitutto, la coesione ed unione di in-
tenti comuni tra il Sindacato, il Comitato dei Gruppi
Aziendali e I'Aiba, I'Associazione di categoria brokers,
che in tale occasione hanno saputo fare squadra e fronte
comune nei confronti dell'lvass, al fine di perseguire una
vera semplificazione amministrativa utile alla categoria
degli intermediari, ponendosi guest'ultimi, indipendente-
mente se agenti o broker, quali unici ed uniti interlocutor
nei confronti dell'lstituto di Vigilanza. In futuro I'lvass do-
Vra prendere coscienza che si trovera di fronte ad una so-
la categoria di intermediari professionali e non a piu cate-
gorie, che pur mantenendo | propri specifici ruoli, si con-
fronteranno a un unico tavolo di confronto, evitando cosi
poco efficaci e potenzialmente dannosi tavoli separati.

-



AL CENTRO | CONGETTI DI ESSENZIALITA
E DI PROPORZIONALITA

Durante il dibattito, dopo essere stati affrontati in apertura da Roberto Bianchi, direttore di Sna Channel
e L'Agente di Assicurazione, sono divenuti denominatore comune di tutti i relatori intervenuti, i concetti di
essenzialita e proporzionalita, che dovranno riguardare l'intero impatto normativo vigente, perche solo
attraverso una loro corretta interpretazione e piu idonea realizzazione, si potra dire di aver ottenuto un
risultato ancora piu ampio. Il raggiungimento di una maggiore essenzialita ridurra sempre piu al minimo
gli adempimenti burocratici non necessari, visto che attualmente sono estremamente dispendiosi Iin ter-
mini di tempo e dirisorse economiche per le agenzie.

Del resto, anche lo stesso presidente dell'lvass Luigi Federico Signorini, nella sua relazione ha afferma-
to che siimpegnera a far ridurre al minimo gli adempimenti burocratici non strettamente necessari, am-
mettendo che ce ne sono alcuni da abolire in quanto non essenziali. ll rischio infatti e che I'eccessiva
mole di informazioni rivolte al cliente producono, come dagli stessi consumatori affermato, un effetto
contrario rispetto agli obiettivi che si era posta la normativa, generando cosi minor chiarezza e maggior
confusione neil suoi confronti.

Da tutto cio discende il concetto di proporzionalita, rispetto anche alla complessita del prodotto interme-
diato, dato che per collocare un prodotto, ad esempio del settore Rcauto, & evidentemente sproporzio-
nato dover consegnare centinaia di fogli di condizioni contrattuali e relatividocumenti integrativi di poliz-
za, anche perche vi sono ormai dei prodotti che sono entrati a far parte della conoscenza personale dei
clienti, che non hanno certamente la necessita di ricevere sproporzionate informazioni.

L0 SNA HA DIMOSTRATO GRANDE COMPETENZA

NORMATIVA E REGOLAMENTARE

Tornando al risultato ottenuto & stato importante rilevare anche che senza I'adeguato studio normati-
vo che il Sindacato ha fornito ai suol legali, che hanno poi discusso le tematiche oggetto del ricorso,
probabilmente non si sarebbe potuto ottenere tale risultato.

Anche da parte degli intervenuti alla conferenza si e potuto apprezzare il livello molto alto di prepara-
zione, dimostrazione del fatto che i risultati si ottengono solo attraverso lo studio e la preparazione.
Solo cosi si puo avere la forza e la convinzione delle proprie idee e portale avanti fino in fondo. Anche
questo é stato un forte messaggio inviato alle istituzioni, alla politica e le parti sociali, che certamente
anche durante questo evento avranno avuto modo di verificare I'alto profilo di preparazione dei rela-
tori.

Del resto, quello della preparazione tecnico-normativa e un tema piu volte, anche nel recente passa-
to, ripreso dal Presidente nazionale Sna Claudio Demozzi, il quale sostiene che solo con un adegua-
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to studio dei temi da trattare, unito alla profonda conoscenza della materia assicurativa, si puo essere
vincenti a qualungue livello di confronto e con qualsiasi controparte si debba affrontare. Da questo pun-
to di vista e stato inevitabile da parte sua dover richiamare alcuni colleghi che, anche stavolta, non han-
no perso l'occasione per dimostrare di non essere preparati, diffondendo informazioni errate e certa-
mente non amiche del Sindacato, come invece incoerentemente ed ipocritamente dicono di essere.

Un altro spunto diriflessione & stato quello introdotto dal consulente Sna Domenico Fumagalli, quando
nell'auspicare che si possa giungere quanto prima ad un'ottimizzazione delle semplificazioni burocrati-
che, ha affermato che si dovra allo stesso tempo affrontare a livello sindacale il tema della coerenza.
Partendo dall'adeguatezza e mutuando cio che era gia presente nel canale bancario, si € giunti
all'attuale concetto di coerenza che, cosi come e definita, puo essere vista come maggior aggravio di
responsabilita ed onere di prova da parte del distributore, diventando cosi rilevante in termini di respon-
sabilita anche da parte dell'intermediario. Pertanto, dovra essere affrontata tale criticita anche sul pia-
no sindacale, per riparametrare meglio pesi e misure di responsabilita rispetto alla fabbrica prodotto.

La strada insomma e ancora molto lunga, ma quella intrapresa sembra essere veramente giusta sotto
molti punti di vista, uno su tutti la rinnovata ed aumentata coesione della categoria che & riuscita, anche
grazie ai numerosi incontri con i vari rappresentanti della politica nazionale, a riportare sul giusto equili-
brio | rapporti di forza tra le istituzioni ed il Sindacato, con quest'ultimo che ha raggiunto un livello di
autorevolezza mai avuta prima.

UNITA DI INTENTI E DI AZIONE

TRA SNA E GRUPPI AGENT

In tale contesto sara importante, come affermato dal presidente dei Comitati dei Gruppi Aziendali Dario
Piana, sfruttare tale forza acquisita di credibilita in questo momento storico, rimanendo uniti e coesi con
Sna, stando attenti pero a cidé che andremo, come Gruppi Aziendali, a discutere con le rispettive man-
danti, lasciando la trattiva di primo livello allo Sna e negoziando solo quella di secondo livello con le
mandanti. Anche in questo ambito sara comungue necessario collaborare con il Sindacato per evitare,
ha aggiunto Piana, il rischio di generare pericolosi precedenti, facilmente clonabili dalle compagnie.

E molto probabile che il riesame di tutto l'impatto normativo prendera spunto dalla sentenza del Tar del
Lazio e che la strada maestra sara quella di seguire la normativa europea al riguardo, sensibilizzando
la politica nazionale affinche la faccia sempre piu propria, cosi come in materia di ldd, lasciando solo
'essenziale e rimuovendo l'inutile.

Questo & cid che chiedono anche le associazioni di consumatori, che hanno capito l'importante ruolo
che il Sindacato puo avere a tutela anche dei loro interessi, stringendo con esso una nuova ed impor-
tante collaborazione.

In conclusione e chiaro che, arrivati a questo punto, visto lo scenario creatosi, lo Sna non consentira piu
di essere relegato ad un ruolo marginale, perche la sentenza e lI'impatto mediatico che ha avuto la pro-
testa che I'ha preceduta, hanno fatto capire alle istituzioni, alla politica nazionale, peraltro in maniera
trasversale e ai consumatori, che senza un ruolo determinante ed autorevole che il Sindacato sa espri-
mere, non si potranno mai raggiungere elevati e migliori livelli normativi, indispensabili proprio per di-
fendere il consumatore che tanto dichiara di voler tutelare I'lstituto di Vigilanza.

Lo Sna e i suoil iscritti sono pronti a portare avanti questa sfida verso il miglioramento normativo e lo
snellimento burocratico del mercato assicurativo italiano, per lasciare piu spazio alla consulenza pro-
fessionale di noi agenti d'assicurazione. Solo cosi i nostri clienti che incontriamo quotidianamente, po-
tranno veramente beneficiarne.
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Ma quale velleitaria, la strategia Sna e vincente
e i fatti lo hanno dimostrato

A beneficio dei lettori e per comprendere come nulla na-
sca per caso, facciamo una breve genesi dell'incontro sul
tema delle semplificazioni svoltosi il 5 agosto scorso a
Roma tra lo Sna, rappresentato dal Presidente nazionale
Claudio Demozzi coadiuvato dai Vicepresidenti Elena
: " Dragoni e Sergio Serbini e la delegazione del Ministero
F - 'i' viw o dello Sviluppo Economico composta da Loredana
a O Gulino, Dirigente Generale Direzione Generale peril mer-
1AM A cato, la concorrenza, la tutela del consumatore e la nor-
mativa tecnica; Massimo Greco, Dirigente Divisione IV —
Promozione della concorrenza, semplificazioni per le im-
prese e servizi assicurativi, Enrico Martini, Ministero dello
Sviluppo Economico, Uffici del Ministro — Segreteria tec-
nica.
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I ricorso Sna al Tar del Lazio contro le disposizioni
contenute nel Prowedimento 97 dell'lvass

Partiamo quindi dal ricorso presentato nel novembre 2020 al Tribunale Amministrativo del Lazio
Ricorso da parte dello Sna contro alcune disposizioni contenute nel Provvedimento 97, dopo che
I'lvass aveva mostrato un atteggiamento di totale chiusura verso qualsiasi ipotesi di trattativa sul-
le obiezioni e sulle proposte di modifica elaborate dal Sindacato. In particolare, quest'ultimo con-
testava I'obbligo di dichiarare alle rispettive mandanti | rapporti di collaborazione instaurati con
altri intermediari iscritti al Rui, 'obbligo di pubblicare o affiggere nei propri uffici, oppure pubblicare
sul sito internet di agenzia, I'elenco della o delle imprese con le quali I'intermediario ha rapporti di
affari anche in conseguenza delle collaborazioni orizzontali e infine |'obbligo di dare evidenza
scritta, mediante rilascio di un'apposita dichiarazione, che il prodotto assicurativo risulti coerente
con le richieste e le esigenze dei contraenti.

|3 Sentenza del Tribunale Amministrativo laziale
EEERER

Soltanto i piu ottimisti avevano previsto che la discussione nel merito si sarebbe svolta in tempi
cosi ravvicinati e invece il 23 giugno scorso il Tar laziale, mostrando di avere compreso perfetta-
mente le motivazioni addotte dallo Sna, ha annullato le disposizioni del Regolamento 97 relative
alle collaborazioni, cosi come |'obbligo dell'ulteriore modulistica, del tutto inutile, relativa alla di-
chiarazione di coerenza.
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L risoluzione presentata alla Camera dei Deputat
EEEENE

Terzo passaggio fondamentale, la risoluzione a tutela degli agenti di assicurazione, approdata in
luglio alle Commissioni Attivita Produttive e Finanze della Camera del Deputati, soprattutto grazie
allimpegno profuso dagli onorevoli Soave Alemanno (M5S) e Mario Morgoni (PD). In essa veniva
espressamente richiesto al Governo di "individuare e adottare ogni iniziativa utile per la necessa-
ria modifica normativa, legislativa e regolamentare, in riferimento a quanto evidenziato con la fina-
lita di una reale semplificazione delle incombenze a carico degli agenti di assicurazione, per ga-
rantire I'operativita, la funzionalita e |la professionalita delle agenzie nonché un'autentica tutela
assoluta degli interessi del cliente consumatore; ad adottare iniziative per prevedere, entro ed
oltre I'ambito del previsto prossimo Disegno di legge sulla concorrenza, linee d'intervento e speci-
fiche misure che —in coerenza con le normative primarie europee sulla distribuzione assicurativa
(IDD), e in linea con gli obiettivi di potenziamento della coesione sociale e del territorio, di perse-
guimento della libera iniziativa imprenditoriale e diimpegno in favore dei giovani che si avvicinano
alla professione — supportino il mantenimento del modello italiano di pluralismo distributivo, ossia
la capacita di trasformazione e ripartenza delle agenzie di assicurazione italiane che costituisco-
no quell'immenso valore economico e sociale che i consumatori continuano ad apprezzare e pre-
ferire”.

Convocazione dello Sna da parte
del Ministero dello Sviluppo Economico

Il combinato disposto di questi fatti favorevoli ha prodotto la convocazione in tempi strettissimi
dello Sna, che ne aveva fatto richiesta nel marzo di quest'anno, da parte del Ministero dello
Sviluppo Economico al quale & stato presentato il documento riportato in calce, contenente le pro-
poste sul tema della semplificazione. La piattaforma, consegnata dal Presidente Demozzi a ma-
no ai delegati del Ministero, e stata redatta con la consueta competenza dalla Commissione
Norme e Regolamenti coordinata dal componente dell’'Esecutivo Nazionale Fabio Antonio Luca
Occhiuto con l'ausilio dell'avvocato Gianluigi Malandrino e dal consulente Domenico Fumagalli.




Le integrazioni verbali esposte
dalla delegazione Sna al MI.SE.
EEEEDN

Mel corso dell'incontro I'Ufficio di Presidenza Sna ha inoltre integrato verbalmente la discussione
ad altri punti, la cui attualita e sotto gli occhi di tutti noi.

Collaborazioni orizzontali multiple

Innanzitutto, la facolta di collaborazione orizzontale multipla (cio& di mettere in atto forme di colla-
borazione a tre, quattro, ecc. intermediari), che non & vietata da alcuna norma e che lvass sareb-
be intenzionata ad ostacolare con quella che appare come una palese viclazione dei principi san-
citi dalla Legge 221/2012. Faccio notare, a sostegno della posizione assunta in proposito dal
Sindacato a questo proposito che | broker operano sistematicamente creando catene formate da
agenzie o broker proponenti e agenzie emittenti o addirittura broker che si rivolgono a loro volta
ad agenzie emittenti.

Autonoma titolarita dei dati

e proprieta industriale dei data base

Inoltre, la vexata quaestio dell'autonoma titolarita del trattamento dei dati dei clienti, della proprie-
ta industriale dei data base di agenzia, del libero accesso ai dati immagazzinati nei programmi e
nei server delle compagnie anche in fase di scioglimento del mandato e della libera gestione del
ritorno dei dati stessi, da compagnia ad agenzia, mediante l'utilizzo di sistemi gestionali di pro-
prieta dell'agente e quindi indipendenti a quelli dellimpresa.

FEAe OTP

E stata quindi trattata la complessa problematica della firma elettronica avanzata (FEA), della fir-
ma con password monouso (OTP) e in generale dell'impiego di ogni sistema tecnologico
d'agenzia, autonomo dalle Mandanti, per la sottoscrizione in remoto, la firma digitale e l'incasso in
mobilita dei premi pagati dai clienti.

L'orientamento del regolatore di consentire l'utilizzo della FEA soltanto nei rapporti tra compagnia
e consumatore per gli aspetti contrattuali avrebbe peraltro due conseguenze inaccettabili: da un
|ato quella che 'agente plurimandatario sarebbe costretto a utilizzare piu FEA, una per ogni com-
pagnia rappresentata e dall'altro che I'agente dovrebbe utilizzare la FEA d'agenzia per tutta la do-
cumentazione pre-contrattuale e la FEAdi compagnia per le procedure contrattuali. Cio appesan-
tirebbe ulteriormente, in modo del tutto immotivato, il lavoro amministrativo e gestionale delle
agenzie.

Preventivatore Mise/lvass

Altro argomento discusso durante l'incontro, la paventata obbligatorieta ceh dovrebbe essere po-
sta in capo agli agenti di consultare il preventivatore lvass/Mise in fase di offerta al cliente. Anche
questa prassi risulterebbe del tutto ridondante, visto che I'agente deve formulare il preventivo di
ogni compagnia di cui ripete il mandato, ad evitare che la scelta dell'impresa avvenga per motivi
diversi dalla coerenza e dall'adeguatezza del contratto proposto.

Arbitro assicurativo (AAS)

Infine, la costituzione dell'arbitro assicurativo (AAS) per la risoluzione alternativa delle controver-
sie che vedono coinvolti clienti e compagnie. |l ricorso all'lASS dovrebbe essere sottoposto alla
conoscenza di uno o piu collegi, ciascuno costituito da 5 membri effettivi, piu i supplenti, dopo che
il cliente abbia inoltrato all'intermediario o all'impresa un reclamo scritto.

Anche in questo caso il Sindacato lamenta il rischio che | contenziosi subiscano un ulteriore appe-
santimento, in quanto che per loro risoluzione veloce delle controversie, per lo piu concernenti
omessi, o ritardati, o insufficienti liquidazioni di sinistri, esiste gia la strada stragiudiziale della ne-
goziazione assistita e quella giudiziale del Giudice di Pace, volte proprio a decongestionare
I'attivita dei Tribunali ordinari.
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|'awincente serie del “BarLanzone”
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Mi sento pertanto di concludere questa sintetica e inevitabilmente incompleta carrellata affer-
mando che non tanto i singoli episodi, quanto il loro insieme, le modalita di approccio e di realizza-
zione, le scelte complessive effettuate, testimoniano della grande lucidita con la quale |la presi-
denza ha affrontato le rilevanti questioni suesposte. Una strategia sapiente, quanto efficace, im-
perniata come sempre sul negoziato e integrata, da un lato, con il ricorso alla via giurisdizionale e,
dall'altro, con I'attivita di influenza in sede politica che chiude la bocca ai burloni del “BarLanzone”
alla continua ricerca, se mi & concesso un parallelismo senza malizia con gli episodi del pit famo-
so BarLume, del morto e del relativo assassino, probabilmente all'unico scopo di riempire con sa-
gace inutilita le calde giornate d'estate. Certo & che sarebbe opportuno evitare la denigrazione del
gruppo dirigente e la sottovalutazione sistematica del suo operato, dal momento che, come titola-
va un noto film, “il nemico ci ascolta’”. Le critiche danno infatti all'esterno un'idea di spaccatura che
nelal realta non esiste, dal momento che la totalita degli iscritti e sulla linea del presidente e so-
prattutto rischiano di ridurre |la forza negoziale del Sindacato agli occhi della controparte e delle
istituzioni. Comunque vadano le cose, e evidente che i risultati non dipendono soltanto dallo Sna,
in gquanto risulteranno dalla combinazione di diversi fattori e dalle posizioni assunte dai soggetti
coinvolti: lvass, Parlamento, Ania. L'importante alla fine dei giochi sara avere fatto tutto il possibile
per portare a casa il massimo risultato possibile, grazie alla strategia di medio termine mesa in
atto dal Sindacato con determinazione e coerenza. Nulla e stato finora lasciato al caso e il giudizio
sugli eventuali errori commessi & rimandato a una fase successiva quando lo scenario sara com-
pleto, sebbene sia possibile affermare fin d'ora che lo sciopero del 27 aprile, la sentenza favore-
vole del Tar, i disegni di legge e larisoluzione parlamentare sulla tutela nostra figura professiona-
le e imprenditoriale, hanno acceso un faro sugli agenti di assicurazione che nessuno potra piu
spegnere, a dispetto dei guastatori di professione che provocano scompiglio allo scopo di fare
danni, per fortuna senza successo. Sta pero a tutti noi isolarli e renderli inoffensivi sterilizzando la
loro operadidisturbo.”.

In attesa del
TAVOLO TECNICO con l'lvass

[ a normativa europea va recepita con equita, semplicita e proporzionalita

*90

A seqguito dell'entrata in vigore del regolamento lvass n.
45/20 e del provvedimento 97/20 che ha modificato in par-
te il regolamento Ivass n. 40/18, lo Sna ha intrapreso di-
verse azioni a tutela della categoria che & sempre piu co-
stretta a rispettare gravosi adempimenti normativi ai quali
non corrisponde una maggiore tutela per il consumatore.
Lo Sna ha pertanto ritenuto che fosse giunto il momento
di sensibilizzare l'opinione pubblica con uno sciopero che
siesvoltoil 27 aprile e di coinvolgere le istituzioni. Il 5 ago-
sto una delegazione Sna ha pertanto incontrato alcuni diri-
genti del Mise con la finalita di discutere e depositare un
documento sulle semplificazioni richiedendo che la nor-
mativa europea di riferimento venga recepita con equita,
semplicita ed in modo proporzionato anche alle dimen-
sioni delle agenzie.
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Abbiamo pertanto chiesto di:

- semplificare l'informativa precontrattuale;

- non parificare la "vendita a distanza" effettuata dai call
center alla vendita svolta dalle agenzia che utilizzano le
nuove tecnologie per far sottoscrivere i contratti e gestire
al meglio la relazione gia esistente con il cliente;

- escludere dal perimetro del Pog le agenzie medio-
piccole;

- eliminare il modello unico di rendicontazione;

- consentire liscrizione al Rui degli intermediari in pos-
sesso dei requisiti di onorabilita e di professionalita an-
che in assenza di mandato di agenziarilasciatodauna o
piu compagnie;

- eliminare I'obbligo di tracciamento dei preventivi previ-
sti per il "contratto Rcauto base” di prossima applicazio-
ne,;

- legittimare |'utilizzo autonomo della firma elettronica da
parte degli intermediari;

- limitare le comunicazioni all'lstituto di vigilanza al solo
caso in cui partecipazioni e stretti legami riscontrati, risul-
tino impeditivi all'esercizio dei poteri di vigilanza di lvass.

PROPOSTE SHA IN MATERIA DI
SENMPLIFIGAZIONE ASSIGURATIVA
INGONTRO MISE DEL 5.8.2021

L'auspicio e che dopo l'incontro che si e tenuto al Mise, a
seguito del quale la delegazione Sna ha manifestato la
propria soddisfazione e il proprio ottimismo, si possa al
piu presto aprire un tavolo tecnico presso l'lvass con |a fi-
nalita di semplificare gli adempimenti normativi e di ridi-
mensionare i relativi oneri. Inoltre, che gli interessi dei
consumatori possano sempre piu essere tutelati dal ri-
spetto del codice deontologico, da norme condivise, ap-
plicabili e soprattutto di pit semplice comprensione per |
clienti.

Riportiamo di seguito il testo del documento elaborato dal-
la Commissione Norme e Regolamenti che mionoro di co-
ordinare, consegnato al Mise durante l'incontro del 5 ago-
sto scorso.

(Testo integrale consegnato a mano ai rappresentanti del Ministero dello Sviluppo Economico, ndr.)

e0®
La prassi assicurativa sta evidenziando che alcuni obbli-
ghi imposti agli agenti assicurativi ed ai distributori assi-
curativi in generale, risultano eccessivamente gravosi,
senza apportare alcun significativo ausilio ai livelli di in-
formativa ed alla qualita dei rapporti con l'utenza.

Al fine di rendere maggiormente competitiva la promo-
zione dei prodotti assicurativi, che rivestono una indub-
bia utilita sociale, consentendo una loro migliore diffusio-
ne, il Sindacato Nazionale Agenti, che da ocltre 100 anni
raccoglie e indirizza le istanze delle diverse migliaia di
agenti italiani in attivita, propone la "semplificazione” di
alcune disposizioni di Legge e, quindi, dei connessi
Regolamenti attuativi emanati dall'Organismo di
Vigilanza (IVASS) nei termini che seguono.

1) Documentazione precontrattuale
Attualmente, prima della conclusione di un contratto as-
sicurativo, gli agenti sono tenuti a compilare e conse-
gnare al futuro assicurato una serie di "modelli” predi-
sposti dall'istituto di Vigilanza, oltre a dover raccogliere il
consenso al trattamento dei dati personali e consegnare
le note informative, relativi a contratti assicurativi in via di
perfezionamento (art 56 Reg 40/2018 - allegato 1).
Questa significativa mole di documenti cartacei potreb-

be essere facilmente sostituita da un documento unico
(in sostituzione degli attuali allegati 3, 4, 4 bis e 4 ter) op-
pure, ancor meglio, da comunicazioni di carattere infor-
matico, che potrebbero essere pubblicate sul sito internet
dell’agenzia e/o affisse neilocali dell'agente o dei suoi col-
laboratori.

Si propone, dungue, che l'informativa precontrattuale sia
raccolta nell'ambito di un unico modello all'interno del
quale siano fornite informazioni semplificate, con espres-
so rinvio ad apposita sezione dedicata sul sito internet
dell'intermediario o apposito invito a prenderne visione
presso gli uffici dello stesso.

2) Vendita a distanza

Tutti gli intermediari assicurativi, sia quelli che operano in
forma tradizionale, sia quelli che operano mediante strut-
ture costituite appositamente, al fine di operare la vendita
solo ed esclusivamente con sistemi tecnologici che non
prevedano la possibilita di contatti diretti in presenza con
gli utenti, si trovano attualmente a svolgere la propria atti-
vita di promozione e consulenza senza contatto diretto
conil cliente.

Tuttavia, si ritiene che permanga una significativa diffe-
renza per gli intermediari che, dotati di proprio ufficio aper-
to al pubblico, di dipendenti e collaboratori disponibili al
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rapporto diretto con il cliente, possano comunque assi-
curare a quest'ultimo tutti i chiarimenti e le informazioni ri-
chiestiin presenza.

Pertanto, si chiede che l'obbligo di registrazione delle te-
lefonate relative alla distribuzione delle polizze (di cui
all'art. 83 comma 2 bis del Reg. 40/2018 - allegato 2-, in-
trodotto dal provvedimento 97/20 ed in vigore dal
31/3/21) venga eliminato per tutti coloro che svolgano at-
tivita di intermediazione con i propri uffici aperti al pubbli-
co e che, pertanto, garantiscano all'utenza la possibilita
di rapporti personali e diretti con l'intermediario o con |
propri collaboratori.

3) POG Regolamento UE 2017/2358

Si chiede di applicare i principi previsti dalla normativa
POG Regolamento Delegato (UE) 2017/2358 con equi-
ta, semplicita e proporzionalmente alle dimensioni delle
agenzie, attuando una diversificazione tra intermediari di
piccole dimensioni e distributori di dimensione medio
grande, in modo da semplificare per i primi le gia com-
plesse gravose attivita di promozione assicurativa.
Pertanto, SNArichiede |'esenzione da tutti gli oneri che |l
Reg. IVASS n. 45/2020 (allegato 3) impone agli interme-
diari assicurativi per tutte le agenzie che abbiano una di-
mensione in volume di premif/incassi inferiore a 10 milioni
annul, oppure in alternativa che occupino meno di 15 di-
pendenti e/o collaboratori stabili.

4) Modello unico di rendicontazione

Si propone di eliminare la predisposizione del documen-
to unico di rendicontazione, introdotto dal provvedimento
97/20, modificante I'art. 25 del Reg. 41/2018 (allegato 4)
relativamente ai prodotti di investimento assicurativo.

5) Iscrizione al RUI

Per accrescere il grado di liberta di diversi operatori e va-
lorizzare |la professionalita degli agenti assicurativi, si pro-
pone una norma interpretativa dell'attuale disposizione
dell'art. 109 del Codice delle Assicurazioni. Tale norma
prevede espressamente il riconoscimento del diritto agli
agenti di imanere operativi anche in assenza di mandati
rilasciati da imprese assicuratrici, purché in possesso di
polizza RCP e di tutti gli altri requisiti, operando attraver-
so forme di collaborazione orizzontale come da articolo
22 comma 10 D.L. 18/10/2012 n. 179, convertito in L.
17/12/2012 n. 221 (allegato 5).

Al momento, tale semplificazione & preclusa da quanto
previsto dall’ articolo 4, comma 3, lett. a) Req. 40/18 (alle-
gatoB).

6) Preventivazione

Sichiede di eliminare I'obbligo in capo agli agenti di tene-
re traccia dei preventivi effettuati tramite il preventivatore
RCA/IVASS Mise del contratto base come da art. 132 bis
CAP (allegato 7).

INCONTRO SNA-MI.SE.

7) Firma elettronica

Eliminare la limitazione imposta dall'art. 60 del DPCM
22/02/2013 (allegato 8) all'utilizzo della FEA. Si dovra,
quindi, consentire al soggetto erogatore (Agente distribu-
tore) di utilizzare la propria FEA autonoma non solo per i
rapporti per cui & direttamente parte (esempio documen-
tazione precontrattuale), ma anche nei rapporti in cui vie-
ne promossa la stipulazione di contratti con i clienti (sotto-
scrittori), anche se intercorrenti con soggetti terzi (Com-
pagnia). Tale facolta di utilizzo della FEA per i distributori
assicurativi € gia prevista dall'art. 62 del Regolamento
lvass 40/2018. (Cfr Stralcio Avv. Martinello, allegato 9).

8) Stretti legami

Attualmente gliintermediari assicurativi in fase di iscrizio-
ne al RU|l devono rilasciare una comunicazione con riferi-
mento alla propria posizione e a guella di ciascuno degli
intermediari da loro iscritti nella sezione E del Registro,
inerente le partecipazioni e gli stretti legami ai sensi
dell’Art. 109, comma 4 sexies CAP, a prescindere
dall'ambito di operativita in cui si palesano. L'obbligo di co-
municare le informazioni relative alle partecipazioni e agli
stretti legami e richiesto quale requisito diiscrizione (e per-
manenza) al Registro. Si propone quindi di limitare le co-
municazioni all'lstituto di vigilanza al solo caso in cui par-
tecipazioni e stretti legami riscontrati, risultino impeditivi
all'esercizio dei poteri di vigilanza di lvass (Cfr Allegato
10).egnato al Mise durante l'incontro del 5 agosto scorso.

Si allegano | sequenti documenti:

1) Art. 56 Reg. 40/2018;

2) Art. 83 comma 2bis del Reg. 40/2018;

3) Req. lvass 45/20;

4) Art. 25 del Reg. 41/2018;

5) Art. 22, comma 10, del D.L. 18.10.2012 n. 179
convertito nella L. 17/2012 n. 221;

6) Art. 4, comma 3 lett. a) Reqg. 40/18;

7) Art. 132 bis cap;

8) Art. 60 DPCM 22.02.2013;

9) Stralcio Avv. Martinello sulla FEA autonoma;
10) Art. 3, 1 comma, del Provvedimento n. 84/2019.

La presente nota tecnica ed i relativi allegati vengono de-
positati anche a memoria dell'odierno incontro tenutosi
presso il Ministero dello Sviluppo Economico alla presen-
Za del Sigg.:

Delegazione SNA
Claudio Demozzi (Presidente Nazionale)

Elena Dragoni (V. Presidente Naz. Vic.)
Sergio Sterbini (V. Presidente Naz.)
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Nota Tecnica

PROPOSTE SNA DI SEMPLIFICAZIONE
IN MATERIA ASSICURATIVA

INCONTRO MILSE DEL 5.8.2021

La prassi assicurativa sta evidenziando come alcuni obblight 1impost1 agh Agenti assicurativi ed ai
distributor1 assicurativi in generale, risultino eccessivamente gravosi, senza apportare alcun
significativo ausilio a1 livelli di informativa ed alla qualita de1 rapporti con ['utenza.

Al fine di rendere maggiormente competitiva la promozione dei prodotti assicurativi, che rivestono
un’indubbia utilita sociale, consentendo una loro migliore diffusione, 1l Sindacato Nazionale Agenti,
che da oltre 100 anni raccoglie e indirizza le istanze deghi Agenti italiani in attivita, propone la
“semplificazione™ di alcune disposizioni di Legge e, quindi, dei connessi Regolamenti attuativi
emanati dall’Organismo di Vigilanza (IVASS) nei termini che seguono.

La presidenza, |’Esecutivo Nazionale e le Commissioni tecniche preposte della piu grande, storica
Rappresentanza nazionale degli Agenti assicurativi italiani (SNA) rimangono a disposizione per
qualsiasi approfondimento e confronto sul tema.

Documentazione precontrattuale

Attualmente, prima della conclusione di un contratto assicurativo, gli agenti sono tenuti a compilare
¢ consegnare a ciascun potenziale futuro assicurato una serie di “modelli” predisposti secondo le
tassative disposizioni dell’istituto di Vigilanza (IVASS), oltre a dover raccogliere 1l consenso al
trattamento dei dati personali (GDPR) ed oltre a consegnare le note informative (art 56 Reg 40/2018
- allegato 1).

Questa significativa mole di documenti cartacer potrebbe essere facilmente sostituita da un
documento unico (in sostituzione degli attuali allegati 3, 4, 4 bis e 4 ter) oppure, ancora meglio, da
comunicazioni di carattere informatico o statiche, che potrebbero essere pubblicate sul sito internet
dell’Agenzia e/o affisse nei locali dell’ Agente o dei suoi collaboratori.

S1_propone, dungue. che |'mmformativa precontrattuale sia raccolta nell’ambito di_un _unico
modello/documento semplificato, all’interno del quale siano fornite alcune informazioni base, con
espresso _rinvio_ad apposita sezione dedicata sul sito internet dell intermediario con |'alternativo
apposito_invito a prendere visione della documentazione completa esposta presso gl uffici dello
stesso.

S1 rappresenta tra I’altro come le informazioni base su ogni Intermediario assicurativo siano
pubbliche, in quanto consultabili attraverso la semplice interrogazione del R.U.I. (Registro Unico
degh Intermediari assicurativi e riassicurativi), accessibile dal sito dell’Ivass.
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2) Vendita a distanza
Tutti gl intermediari assicurativi, sia quelli che operano in forma tradizionale, sia quelli che operano
mediante strutture costituite appositamente al fine di operare la vendita esclusivamente con sistemi
tecnologici che non prevedano la possibilita di contatti diretti “in presenza™ con gli utenti, si possono
attualmente trovare a svolgere la propra attivita di promozione e consulenza senza contatto diretto
con il cliente, anche come conseguenza dello stato emergenziale derivato dall’epidemia Covid19.
S1 ritiene pertanto quanto mai necessario marcare la significativa differenza che carattenzza gh
intermediari che, dotati di proprio ufficio aperto al pubblico, di dipendenti e collaboratori disponibili
al rapporto diretto con 1l cliente, potrebbero comunque assicurare a quest’ultimo tutti 1 chiarimenti e
le informazioni richiesti, sia in presenza che a distanza, se non fossero sottoposti agli impedimenti ed
ostacoli derivati per via regolamentare (Ivass) attraverso I'imposizione di pesanti adempimenti
burocratici ed operativi.
Pertanto, s1_chiede che I'obbligco di registrazione delle telefonate relative alla distribuzione delle
polizze (di cui all’art. 83 comma 2 bis del Reg. Ivass n. 40/2018 - allegato 2-. introdotto dal
provvedimento Ivass n. 97/20 in vigore dal 31/3/21) venga eliminato per tutti coloro che svolgano
attivita di intermediazione con i propri uffici aperti al pubblico e che. pertanto. garantiscano all’utenza
la possibilita di rapporti personali e diretti con I'intermediario o con 1 propri collaboratori.

3) POG Regolamento UE 2017/2358
St chiede di applicare 1 principi previstt dalla normativa POG -Regolamento Delegato (UE)

2017/2358 con equita, semplicita e proporzionalmente alle dimension delle Agenzie, attuando una
doverosa diversificazione tra intermediari di piccole dimensioni e distributori di dimensione medio
grande, iIn modo da semplificare per 1 primi le gia complesse ¢ gravose attivita di promozione
assicurativa.

Pertanto. SNA richiede 1'esenzione da tutti gli oner1 che 1l Reg. IVASS n. 45/2020 (allegato 3)
impone agli intermediari assicurativi per tutte le agenzie che abbiano una dimensione in volume di
premi/incassi inferiore a € 15 milionm annui, oppure 1n alternativa che occupino meno di 15 dipendenti
0 che presentino ricavi (provvigioni) annui inferiori ad € 1 milione.

4) Modello unico di rendicontazione
S1 propone di eliminare la predisposizione del documento unico di rendicontazione, introdotto dal
Provvedimento Ivass n. 97/20, modificante I’art. 25 del Reg. Ivass n. 41/2018 (allegato 4)
relativamente a1 prodotti di investimento assicurativo.

5) Iscrizione al RUI
Per accrescere 1l grado di hiberta deir diversi operator1 e valornizzare la professionalita degh Agent
assicurativi, si propone una norma interpretativa dell’attuale disposizione dell’art. 109 del Codice
delle Assicurazioni. Tale norma prevede espressamente 1l riconoscimento del diritto agh Agenti di
rimanere operativi anche in assenza di mandati rilasciati da imprese assicuratrici, purché in possesso
di polizza RCP e di tutti gh altr1 requisiti previsti. Gli Agenti, pur in mancanza di un rapporto diretto
con una o piu Imprese assicuratrici, potrebbero liberamente operare attraverso forme di
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collaborazione orizzontale come disposto dall’art. 22 comma 10 del D.L. 18/10/2012 n. 179,
convertito in L. 17/12/2012 n. 221 (allegato 5).

Al momento, tale semplificazione é preclusa da quanto previsto dall’ articolo 4, comma 3, lett. a)
del Regolamento Ivass n. 40/18 (allegato 6).

Preventivazione RCA

S1 chiede di eliminare I’obbligo in capo agli Agenti di tenere traccia dei preventivi effettuati tramite
1l preventivatore RCA/IVASS/Mise del contratto base come da art. 132 bis CAP (allegato 7).

Le ragioni per le quali detta disposizione viene ritenuta eccessiva, gravosa ed inutile al fine di una
maggior tutela dell’utenza, sono state piu volte esposte sia all'lvass che al MLSE. e sono state
recentemente ribadite in sede di pubblica consultazione del Regolamento Ivass riguardante
I"1stituzione del nuovo Preventivatore RCA.

Si richiede 1’eliminazione dell’obbligo di consultazione, in capo agli Agenti mono e plurimandatarti,
del Preventivatore RCA Ivass-Mise, per le ragioni anch’esse gia rappresentate e ribadite, formalmente
ed informalmente, all’Ivass in pit occasioni.

Se 1l Preventivatore RCA Ivass-Mise dovra costituire uno strumento di trasparenza tariffaria e di
informazione a vantaggio della clientela, solo quest’ultima potra risultare realmente interessata ad
avvalersene. Davvero non si comprende la ragione per la quale gli Intermediari assicurativi, che
operano per conto di una o pit Imprese assicuratrici, dovrebbero consultare un comparatore (o
Preventivatore che dir s1 voglia) che esporra le tariffe di tutte le Compagnie operanti sul mercato,
molte delle quali del tutto estranee all’ambito operativo/professionale dell’ Intermediano interrogante.
L’interrogazione obbligatoria del Preventivatore, inoltre, comporta necessariamente una serie di
ostacoli alla hibera operativita degh Intermedian secondan (Subagenti e collaboratorn agenziali n
genere, Agenti in collaborazione orizzontale, Broker non accreditati dall’Impresa ex art. 118 CAP,
ecc.), per le ragioni che abbiamo gia esposto e che torniamo ad 1llustrare 1in occasione dell incontro
odierno.

S1 ritiene opportuno, in funzione di quanto sopra espresso € di quanto 1illustrato verbalmente,
richiedere |’abrogazione dell’art. 132/bis del C.A.P. o la sua riformulazione, o I’emanazione di una
norma_interpretativa che preveda |'accesso al Preventivatore RCA da parte del soli Consumatori
interessati eliminando ogni forma di coercizione nell’utilizzo di detto strumento.

Firma elettronica
S1 richiede la rimozione della limitazione imposta dall’art. 60 del DPCM 22/02/2013 (allegato 8)

all’utihzzo della FEA. 81 dovra, quindi, consentire al soggetto erogatore (Agente distributore) di
utilizzare la propria FEA autonoma non solo per 1 rapporti per cui ¢ direttamente parte (esempio
documentazione precontrattuale), ma anche nei rapporti In cui viene promossa la stipulazione di
contratti con 1 clienti (sottoscrittori), anche se intercorrenti con soggetti terzi (Compagnia). Tale

facolta di utilizzo della FEA per 1 distributon assicurativi ¢ gia prevista dall’art. 62 del Regolamento
Ivass 40/2018. (Cfr Stralcio Avv. Martinello, allegato 9).
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8) Stretti legami
Attualmente, gl intermediari assicurativi in fase di iscrizione al RUI devono rilasciare una

comunicazione con riferimento alla propria posizione e a quella di ciascuno degli intermediari da loro
iscritti nella sezione E del Registro, inerente le partecipazioni e gli stretti legami ai sensi dell’ Art.
109, comma 4 sexies del C.A.P., a prescindere dall’ambito di operativita in cui s1 palesano. L obbligo
di comunicare le informazioni relative alle partecipazioni e agli stretti legami é richiesto quale
requisito di i1scrizione (e permanenza) al Registro (RUI). S1_propone quindi di hmitare le
comunicazioni all'Istituto di vigilanza al solo caso in cui partecipazioni e stretti legami riscontrati,
risultino impeditivi all’esercizio dei poteri di vigilanza di Ivass. (Cfr Allegato 10).

Si allegano i seguenti documenti.
1) Art. 56 Reg. 40/2018;
2) Art. 83 comma 2bis del Reg. 40/2018;
3) Reg. IVASS 45/20;
4) Art, 25 del Reg. 41/2018;
5) Art. 22, comma 10, del D.L. 18.10.2012 n. 179 convertito nella L. 17/2012 n. 221;
6) Art. 4, comma 3 lett. a) Reg. 40/18;
7) Art. 132 bis cap;

8) Art. 60 DPCM 22.02.2013;
9) Stralcio Avv. Martinello sulla FEA autonoma;

10) Art. 3, 1 comma, del Provvedimento n. 84/2019.

La presente nota tecnica ed 1 relativi allegati vengono depositati anche a memoria dell’odierno
incontro tenutosi presso 11 Ministero dello Sviluppo Economico alla presenza de1 Sigg.:

Delegazione SNA

Claudio Demozzi (Presidente Nazionale)
Elena Dragoni (V.Presidente Naz. Vic.)
Sergio Sterbini (V.Presidente Naz.)

Delegazione MI.SE.
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All. 1
Art 56 Reg 40/2018

Informativa precontrattuale

1. | distributori consegnano o trasmettono al contraente prima della sottoscrizione di una proposta o, qualora
non prevista, della conclusione di un contratto di assicurazione, le informazioni di cui all’allegato 3. In

occasione di rinnovo o stipula di un nuovo contratto il distributore consegna o trasmette le informazioni di cui
all’allegato 3 solo in caso di successive modifiche di rilievo delle stesse.

2. | distributori rendono disponibile per il pubblico nei propri locali, anche avvalendosi di apparecchiature
tecnologiche, oppure pubblicano su un sito internet ove utilizzato per la promozione e collocamento di prodotti
assicurativi, dando avviso della pubblicazione nei propri locali: a) I'elenco recante la denominazione della o
delle imprese di assicurazione con le quali I'intermediario ha rapporti d’affari, anche sulla base di una
collaborazione orizzontale o di lettere di incarico; b) le informazioni di cui all’allegato 3; c) I'elenco degli
obblighi di comportamento di cui all’allegato 4-ter.

3. Le informazioni di cui al comma 2, sono aggiomate periodicamente ¢ comunque almeno trimestralmente.

4. Prima della sottoscrizione di ciascuna proposta o, qualora non prevista, della conclusione di ciascun
contratto di assicurazione, i distributori consegnano o trasmettono al contraente: a) copia di una dichiarazione,
conforme al modello di cui all’allegato 4, che contiene notizie sul modello e sull’attivita di distribuzione, sulla
consulenza fornita e sulle remunerazioni percepite; b) la documentazione informativa precontrattuale e quella
contrattuale prevista dalle vigenti disposizioni; c) ncl caso di offerta fuori sede ¢ nel caso di distribuzione
mediante tecniche di comunicazione a distanza, un documento conforme all’allegato 4-ter.

5. L’informativa precontrattuale: a) ¢ scritta in un linguaggio e in uno stile chiaro e sintetico, cosi da facilitare
la comprensione delle informazioni in essa contenute. E in ogni caso assicurata la completezza delle
informazioni essenziali; b) é presentata e strutturata in modo tale da essere chiara ¢ di facile lettura; ¢) ha un
carattere di stampa con occhio medio pan almeno a 1,2 mm; d) se prodotta a colori, non deve essere meno
comprensibile nel caso in cui sia stampata o fotocopiata in bianco e nero.

6. In caso di collaborazione orizzontale, gli obblighi di informativa previsti dal presente Regolamento sono
adempiuti dall'intermediario che entra in contatto con il contraente,

7. La documentazione di cui ai commi | ¢ 4 pud cssere fornita tramite un sito internet purché ricorrano le
condizioni di cui all’articolo 120-quater, comma 5, del Codice. Il distributore & in ogni caso responsabile della
veridicitd, dell’aggiomamento e del contenuto della pubblicazione effettuata in una pagina web diversa dal
proprio sito internet.

8. I distributori, al fine di dimostrare |'adempimento degli obblighi informativi, conservano un’apposita
dichiarazione sottoscritta dal contraente ovvero la prova di aver correttamente inviato all’indirizzo di posta
clettronica indicato dal medesimo la documentazione o, nei casi di cui al comma 7, la comunicazione di cui
all’articolo 120-quater, comma 5, lettera c¢), del Codice.

9. Sono esclusi dall'applicazione del presente articolo i distributori che operano nei grandi rischi qualora nei
confronti dell’assicurato ricorrano le condizioni di cui all’articolo 1, comma 1, lettera r), del Codice.

All. 2
Art. 83, comma 2 bis, Reg IVASS N. 40 DEL 2 AGOSTO 2018

Comunicazioni commerciali mediante tecniche di comunicazione a distanza.

2-bis. 1 distributori adottano tutte le misure ragionevoli per registrare le conversazioni telefoniche e
le comunicazioni elettroniche effettuate, trasmesse o ricevute attraverso apparecchiature elettroniche.
Le registrazioni sono conservate per il periedo di cui all’articolo 67, comma 1.,
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ISTITUTO PER LAVIGILANZA
SULLE ASSICURAZIONI

&

REGOLAMENTO IVASS N. 45 DEL 4 AGOSTO 2020

REGOLAMENTO IVASS RECANTE DISPOSIZIONI IN MATERIA DI REQUISITI DI
GOVERNO E CONTROLLO DEI PRODOTTI ASSICURATIVI Al SENSI DEL DECRETO
LEGISLATIVO 7 SETTEMBRE 2005, N. 209 - CODICE DELLE ASSICURAZIONI
PRIVATE E SUCCESSIVE MODIFICHE E INTEGRAZIONI.

L'ISTITUTO PER LA VIGILANZA SULLE ASSICURAZIONI

VISTA la legge 12 agosto 1982, n. 576 e successive modifiche e integrazioni, concernente
la riforma della vigilanza sulle assicurazioni;

VISTO l'articolo 13 del decreto legge 6 luglio 2012, n. 95, convertito con modifiche nella
legge n. 135 del 7 agosto 2012, concemente disposizioni urgenti per la revisione della
spesa pubblica con invarianza dei servizi ai cittadini e recante l'istituzione dell'lVASS;

VISTO il decreto del Presidente della Repubblica 12 dicembre 2012, pubblicato nella
Gazzetta Ufficiale della Repubblica ltaliana - Serie generale - n. 303 del 31 dicembre
2012, che ha approvato lo Statuto dell'lVASS, entrato in vigore il 1° gennaio 2013;

VISTO il decreto legislativo 7 settembre 2005, n. 209, e successive modificazioni e

integrazioni, recante il Codice delle Assicurazioni Private, e, in particolare, gli articoli 30-
decies e 121-bis;

VISTO il decreto legge 18 ottobre 2012, n. 179, convertito nella legge 17 dicembre 2012,
n. 221 recante “Ulteriori misure urgenti per la crescita del Paese”;

VISTO il Regolamento IVASS n. 3 del 5 novembre 2013, sull'attuazione delle disposizioni
di cui all'articolo 23 della legge 28 dicembre 2005, n. 262, in matena di procedimenti per
I'adozione di atti regolamentari e generali dell'lVASS;

VISTO il Regolamento Delegato (UE) 2017/2358 della Commissione del 21 settembre
2017 che integra la Direttiva (UE) 2016/97 del Parlamento europeo e del Consiglio per

quanto riguarda i requisiti in materia di governo e controllo del prodotio per le imprese di
assicurazione e i distributori di prodotti assicurativi;

VISTA la legge 25 ottobre 2017, n. 163, recante delega al Governo per il recepimento
delle direttive europee e |'atluazione di altri atti dell'Unione europea - legge di delegazione
europea 2016-2017 e, in particolare, I'articolo 5;

VISTO il Regolamento IVASS n. 38 del 3 luglic 2018 recante disposizioni in materia di
governo societario di cui al Titolo lll (Esercizio dell’attivita assicurativa) del decreto
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All. 4
Art, 25 del REG IVASS N. 41 DEL 2 AGOSTO 2018
Documento unico di rendicontazione

1. Per le prestazioni di contratti a prestazioni rivalutabili o contratti con partecipazioni agli utili, I’impresa
trasmette al contraente, entro sessanta giomni dalla chiusura di ogni anno solare ovvero entro sessanta giorni
dalla data prevista nelle condizioni di contratto per la nivalutazione delle prestazioni assicurate, un Documento
unico di rendicontazione annuale della posizione assicurativa contenente almeno le seguenti informazioni:

a) cumulo dei premi versati dal perfezionamento del contratto alla data di nferimento dell’estratto conto
precedente e valore della prestazione maturata alla data di rnferimento dell’estratto conto precedente;

b) dettaglio dei premi versati nell’anno di riferimento, con evidenza di eventuali premi in arretrato ed
un’avverienza sugli effetti derivanti dal mancato pagamento;

c¢) valore dei nscatti parziali imborsati nell'anno di riferimento,
d) valore della prestazione maturata alla data di riferimento dell’estratto conto;
¢) valore di riscatto maturato alla data di riferimento dell’estratto conto.

2. Per i prodotti d’investimento assicurativi che prevedono prestazioni rivalutabili collegate ai risultati di una
gestione separata, il Documento unico di rendicontazione di cui al comma 1 riporta il tasso annuo di
rendimento finanziario realizzato dalla gestione, "aliquota di retrocessione del rendimento riconosciuta, il
tasso annuo di rendimento retrocesso, con evidenza di eventuali rendimenti minimi trattenuti dall’impresa, e
il tasso annuo di rivalutazione delle prestazioni.

3. Per i prodotti d’investimento assicurativi che prevedono forme di partecipazione agli utili diverse da quelle
di cui comma 2, il Documento unico di rendicontazione riporta gli utili attribuiti al contratto nell'anno di
rifenmento.

4. L'impresa conscgna |'informativa prevista dai commi 1, 2 ¢ 3, entro i medesimi termini, anche nel caso di
prodotti d’investimento assicurativi a premio unico e in riduzione.

5. Le disposizioni di cui ai commi 1, 2, 3 ¢ 4 si applicano anche ai prodotti d’investimento assicurativi che
prevedono prestazioni relative a operazioni di capitalizzazione.

6. Per le prestazioni dei contratti unit linked, |'impresa consegna al contraente, entro il 31 maggio di ogni anno,
il Documento unico di rendicontazione annuale della posizione assicurativa contenente, almeno, le seguenti
informazioni:

a) cumulo dei premi versati dal perfezionamento del contratto al 31 dicembre dell’anno precedente, numero e
controvalore delle quote assegnate al 31 dicembre dell’anno precedente;

b) dettaglio dei premi versati, di quelli investiti, del numero e del controvalore delle quote assegnate nell’anno
di nferimento;

¢) numero ¢ controvalore delle quote trasferite ¢ di quelle assegnate a seguito di operazioni di switch;

d) numero delle quote eventualmente trattenute nell’anno di nferimento per il premio relativo alle prestazioni
legate esclusivamente al verificarsi di eventi quali il decesso, incapacita dovuta a lesione, malattia o infermita,
e per la prestazione di una garanzia in termini di capitale o di rendimento;

¢) numero ¢ controvalore delle quote rimborsate a seguito di riscatto parziale nell’anno di riferimento;

f) (abrogata),

g) numero delle quote complessivamente assegnate e del relativo controvalore alla fine dell’anno di
riferimento;

h) per i contratti con garanzie finanziarie, il valore della prestazione garantita.

1. Per le prestazioni dei contratti index linked, I'impresa consegna al contracnte, entro sessanta giorni dalla
chiusura di ogni anno solare ovvero cntro sessanta giomi dalla data prevista per I'indicizzazione delle

prestazioni assicurate, il Documento unico di rendicontazione annuale della posizione assicurativa contenente
almeno le seguenti informazioni:



a) cumulo dei premi versati dal perfezionamento decl contratto alla data di riferimento dell'estratto conto
precedente;

b) dettaglio de1 premi versati e di quell investiti nell’anno di nferimento;

c) dettaglio degh importi pagati agh aventi diritto nell’anno di nferimento (pagamenti periodici, riscatti
parziali),
d) per i contratti con garanzie finanziarie, il valore della prestazione garantita.

7-bis. Nel Documento Unico di Rendicontazione |I'impresa fornisce al contracnte:

a) importo dei costi e degli oneri, con spccifica ¢ scparata indicazione del costo della distribuzione, non legati
al verificarsi di un rischio di mercato sottostante, a carico dell’assicurato nell’anno di riferimento, oppure per
i contratti unit direttamente collegati a OICR, il numero delle quote trattenute per commissioni di gestione
nell’anno di nfenmento, con indicazione della parte connessa al costo della distnbuzione;

b) un'illustrazione che mostra I'effetto cumulativo dei costi sulla redditivitd del prodotto e soddisfa 1 seguenti
requisiti:

1) mostra l'effetto dei costi e degli oneri complessivi sulla redditivita del prodotto;
2) mostra eventuali impennate o oscillazioni previste dei costi;
3) é accompagnata da una sua descrizione.

8. Unitamente all’'informativa di cui ai commi 6 ¢ 7, I'impresa consegna anche |'aggiomamento dei dati
periodici previsti dalla normativa vigente.

8-bis. Al fine di rendere al contraente una rendicontazione unica ¢ onnicomprensiva di tutti i costi ¢ oneri, i
distributori trasmettono all’impresa, dietro specifica istruzione da parte della stessa, tutte le informazioni
necessarie per fornire una rendicontazione completa anche di tutti i costi ¢ oneri connessi all’attivitd di
distribuzione, anche effettuata nell’ambito di una collaborazione orizzontale. Il documento unico di
rendicontazione annuale puo sostituire I'informativa annuale di cui all’articolo 121-sexies, comma 2, del
Codice nel caso in cui le relative informazioni siano esaustive.

8-ter. Le imprese di assicurazione trasmettono ai soggetti abilitati alla distribuzione assicurativa di cui
all’articolo 1, comma 1, lettera w-bis), del Testo Unico della Finanza, le informazioni relative a tutti i costi e
gli oneri connessi al prodotto di investimento assicurativo in tempo utile per consentire 'adempimento degli
obblighi di rendicontazione previsti dall’articolo 135-terdecies del Regolamento Consob n. 20307 del 15
febbraio 2018.

All. 5

Art 22, comma 10, del DECRETO LEGGE 18 ottobre 2012 n. 179, convertito in L. 17/12/2012
n. 221

Al fine di favorire il superamento dell’attuale segmentazione del mercato assicurativo ed accrescere
il grado di liberta dei diversi operatori, gli intermediari assicurativi di cui al comma 2, lettere a), b),
d), dell’articolo 109 del decreto legislativo 7 settembre 2005, n. 209, nonché quelli inseriti nell’elenco
annesso al registro degli intermediari medesimi ex articolo 33, comma 2 del regolamento ISVAP n.
5/06, possono adottare forme di collaborazione reciproca nello svolgimento della propria attivita
anche mediante I"utilizzo dei rispettivi mandati. Detta collaborazione ¢ consentita sia tra intermediari
iscritti nella medesima sezione del registro o nell’elenco a questo annesso, sia tra di loro
reciprocamente, a condizione che al cliente sia fornita, con le modalita e forme previste nel Codice
delle assicurazioni private e sui regolamenti attuativi, una corretta e completa informativa in relazione
al fatto che I’attivitd di intermediazione viene svolta in collaborazione tra pill intermediari, nonché
I'indicazione dell’esatta identita, della sezione di appartenenza ¢ del ruolo svolto dai medesimi
nell’ambito della forma di collaborazione adottata. L'IVASS vigila sulla corretta applicazione del
presente articolo e pud adottare disposizioni attuative anche al fi ne di garantire adeguata informativa
ai consumatori.



All. 6
Art. 4, comma 3, lett, a), Reg. 40/18

Registro degli intermediari assicurativi, anche a titolo accessorio, e riassicurativi.

Nelle sezioni A, B, D ed F del Registro sono indicati gli intermediari temporaneamente non operanti,
mediante evidenza:

a) nelle sezioni A e F, degli iscritti che non hanno in corso incarichi di distribuzione o che non hanno
assolto, o per i quali non ¢ stato assolto, |’adempimento dell’obbligo di stipulazione del contratto di
assicurazione della responsabilita civile di cui all’articolo 11.

All. 7
Articolo 132 bis Codice delle assicurazioni private

Obblighi informativi degli intermediari

1. Gli intermediari, prima della sottoscrizione di un contratto di assicurazione obbligatona per i
veicoli a motore, sono tenuti a informare il consumatore in modo corretto, trasparente ed esaustivo
sui premi offerti da tutte le imprese di assicurazione di cui sono mandatari relativamente al contratto
base previsto dall'articolo 22 del decreto-legge 18 ottobre 2012, n. 179, convertito, con modificazioni,
dalla legge 17 dicembre 2012, n. 221, e successive modificazioni.

2. Al fine di cui al comma |, gli intermediari forniscono l'indicazione dei premi offerti dalle imprese
di assicurazione mediante collegamento telematico al preventivatore consultabile nei siti internet
dell'TVASS e del Ministero dello sviluppo economico e senza obbligo di rilascio di supporti cartacei.

3. L'IVASS adotta disposizioni attuative in modo da garantire 'accesso € la nisposta per via
telematica, sia ai consumatori che agli intermediari, esclusivamente per i premi applicati dalle imprese
di assicurazione per il contratto base relativo ad autovetture e motoveicoli. Con le stesse disposizioni
sono definite le modalitd attraverso le quali, ottenuti i preventivi sulla base delle informazioni inserite
nel servizio informativo di cui all'articolo 136, comma 3-bis, € consentita la conclusione del contratto,
a condizioni non peggiorative rispetto a quanto indicato nel preventivo stesso, o presso un‘agenzia
della compagnia ovvero, per le imprese che lo prevedano, attraverso un collegamento diretto al sito
internet di ciascuna compagnia di assicurazione.

4. Il contratto stipulato senza la dichiarazione del cliente di aver ricevuto, ove prescritte, le
informazioni di cui al comma 1 é affetto da nullita rilevabile solo a favore del cliente.

All. 8
Art. 60 DPCM 22/02/2013
Limiti d’uso della firma elettronica avanzata

1. La firma clettronica avanzata realizzata in conformitad con le disposizioni delle presenti regole
tecniche, ¢ utilizzabile limitatamente ai rapporti giuridici intercorrenti tra il sottoscrittore e il soggetto
di cui all’art. 55, comma 2, lettera a),



All. 9
Stralcio Avv Martinello sulla FEA autonoma

I1 DPCM 22.02.2013 “Regole Tecniche” contiene un limite all’utilizzo della firma elettronica
avanzata ncll’ambilo dei contralti stipulati per il tramite di intermediari in generale (ivi compresi
pertanto quelli assicurativi), aspetto che rileva nel nostro caso, nel caso in cui la FEA fosse utilizzata
anche per il perfezionamento della polizza: I’art. 60 del DPCM stabilisce, infatti, che la firma
elettronica avanzata ¢ utilizzabile limitatamente ai rapporti giuridici intercorrenti tra il sottoscrittore
e il soggetto di cui all’art. 55, comma 2, lettera a), ossia colui che eroga la soluzione per motivi
istituzionali, societari o commerciali (vale a dire, nel nostro caso, l'agente).Si tratta di una
limitazione che sembra non aver piﬁ molto senso nel nostro ordinamento, in quanto supportata,
ai tempi della sua introduzione, da motivazioni prettamente tecnologiche, relative,
principalmente, alla mancanza di intﬂrnperlhllitﬁ tra le varie soluzioni).

L’intermediario colloca prodotti o servizi di altri soggetti (nel nostro caso, delle imprese mandanti)
ed i contratti intercorrono direttamente tra il cliente dell’intermediario ed il soggetto terzo.

In forza della limitazione contenuta nell’art. 60 del DPCM non sarebbe quindi possibile utilizzare, ai
fini della stipulazione del contratto, una soluzione di firma elettronica avanzata erogata dall'agente,
in quanto lo stesso non risultercbbe essere parte del rapporto giuridico da instaurare, cid sarebbe:

- Un controsenso, perché in ogni caso I’'intermediario é delegato dall'Impresa Mandante alla firma
dei contratti (polizze assicurative) da lui intermediate, come avviene al momento con le polizze
stampate in formato cartaceo ¢ con la firma autografa del cliente.

- Un’ulteriore limitazione al processo di semplificazione della “transazione tecnologica”, in
quanto |'intermediario utilizza gia propri gestionali e, come soggetto erogatore di cui all’art. 55
comma 2 lett. A, utilizza soluzione di firma digitale FEA nel rispetto delle regole tecniche sopra
elencate, le quali hanno efficacia di scrittura privata ai sensi dell’art. 2702 c.c. per la sottoscrizione
dei documenti precontrattuali dei propri clienti (Informativa Privacy, Informativa FEA, questionario
valutazione dei bisogni, allegato 3, 4, 4 bis, ect...), si tratta degli stessi soggetti con cui poi
I’intermediario stipulera il contratto assicurativo (1I’Impresa di assicurazione) che, in questo caso, fara
firmare con altra soluzione di firma (quella erogata da ogni compagnia mandante con le stesse
caratteristiche tecniche utilizzate da quelle dell’intermediario) con aggravio di spese e perdita di
tempo nei processi interni agenziali.

Oggigiorno tutte le soluzione di firma digitale FEA (nel rispetto delle normative vigenti) sono
interoperabili, attraverso email o pec tutti i soggetti coinvolti (Cliente/Intermediario/Compagnia)
possono ricevere copia della documento {irmato digitalmente e garantire, attraverso la conservazione
legale, la disponibilitd, I'integrita, la leggibilitd e I'autenticita dei documenti firmati digitalmente.

All. 10

Art. 3, 1 comma, del Provvedimento n. 84/2019.

1. Il presente Provvedimento stabilisce le modalita e i termini per la comunicazione all’TVASS delle
informazioni sulle partecipazioni ¢ gli stretti legami ai sensi dell’articolo 109, comma 4-sexies del
Codice e dell’articolo 105 del Regolamento IVASS n. 40 del 2 agosto 2018, relative agli intermedian
gia iscritti nel Registro alla data del 1° otiobre 2018, in conformita a quanto disposto dall’articolo 3,
comma |, del decreto legislativo 21 maggio 2018, n. 68.



Scopri il nostro Software sviluppato su misura
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Portafoglio Quietanzamenti Foglio "cassa"
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L'insopprimibile leygerezza
tell'ESSERE CONSAPEVOLI

ABBATTERE LA BARRIERA dietro la quale si nasconde

il peso del nostro quotidiano, ove l'obbligatorio schiaccia l'importante

a cura di
ALESSANDRO CECCARELLI

(11}

Solo qualche settimana fa alcuni vedevano il ricorso al
Tar come un'inutile perdita di tempo, quasi una mossa
maldestra per celare un immobilismo dei vertici Sna, in-
somma una roba per far rumore, ma niente di piu. Poi
quando il Tribunale Amministrativo del Lazio si & pronun-
ciato, non tutti hanno subito percepito la portata della
sentenza, anzi alcuni, i “soliti noti”, hanno anche tentato
difarla passare come una sorta di vittoria di Pirro.

In realta e stata un'autentica affermazione. Le ragioni del-
la validita di quel pronunciamento sono state diffusamen-
te trattate, vorrei perd delinearne ancora altre, non scritte
in quel verdetto, mariportate nella sua essenza, quellare-
ale della vita di ognuno di noi, quella che, come dietro uno
schermo, nasconde il senso piu pesante di ogni nostro
quotidiano.

In ogni frase del giudicato c'e un ammonimento alla no-
stra autonomia, c'e l'ammissione dell'esistenza di
un'istituzione capace di autogovernarsi. In sintesi, c'é il ri-
chiamo riconosciutoci dalla legge, avente il fine di garanti-
re la qualita delle attivita svolte da noi professionisti
dellintermediazione assicurativa, c'e l'affidamento del
compito di agire secondo il nostro codice deontologico, tu-
telando la professionalita della categoria, garantendo al
tempo stesso, la difesa, la protezione e la cura dei consu-
matori a cui si rivolge.

E altrove che c'é da vigilare e presidiare, lo testimonia la
sanzione da cinque milioni che I'Antitrust ha irrogato a
Rbm Salute perche ritardava o respingeva il pagamento
del servizi in modo pretestuoso. Potreste mai trovare un
Agente Professionale capace di macchiarsi di tale “crimi-
ne” deontologico?

Se é vero che le professioni di tipo intellettuale, come lo &
la nostra, non sono sempre valutabili secondo standard
normativi rigorosi, perche continuare a ideare provvedi-
menti e regolamenti morbosi, salvo poi permettere la pra-
tica a Rbm? Tra le righe del decreto stilato dal Tar, viene
fissato di fatto il principio per cui l'espressione di pareri su
materie che riguardano la nostra categoria non possano
non vederci coinvolti. E infatti e prossimo un tavolo di lavo-
rotra Sna e lvass sui temi della semplificazione. Solo qual-
che giorno fa era impensabile. Non vi & solo quindi
un'euforia dovuta al pronunciamento del Tar, che comun-
que e sana e legittima, vi e ormai un'irrefrenabile coscien-
za condivisa tra i pit di NOI, di essere | protagonisti del si-
stema dell'intermediazione cosi come previsto dall'art.
106 del Codice delle Assicurazioni, e di volerlo esercitare
con pienezza e autonomia.




Stiamo esercitando appieno
la nostra professione, o sia-
mo semplici esecutori, presi
tra l'incudine dell'lvass e il
martello delle compagnie?

Giova ricordare che la nostra professione consiste nel

presentare o proporre soluzioni assicurative e/o nel pre-
stare consulenza e assistenza finalizzate a tale attivita, e

se previsto nell'incarico intermediativo, concludere con-
tratti (non vendere), ovvero nella collaborazione alla ge-
stione o all'esecuzione, segnatamente in caso di sinistri,

dei contratti stipulati. Siamo davvero certi di esercitare

oggi questa professione? Oppure siamo sempre piu ese-
cutori di protocolli che mortificano la nostra professionali-
ta al volere diinutili regolamenti da un lato e a paradossa-
li ticket aziendali dall'altro? Incagliati sempre piu nella

standardizzazione voluta dalle mandanti, che potenzia-
no cosi i loro profitti con il nostro lavoro e un organo di vigi-
lanza autoreferenziale cosi distante dalla realta delle co-
se che concentra sulla burocrazia il suo operato piuttosto

che sul valore dei prodotti posti sul mercato dall'industria

assicurativa.

Mi piace pensare che con la decisione del Tar laziale si

siano avvicinati in tanti a quello che non &€ un inedito cam-
mino verso la strada delle autonomie, ma un indifferibile

evoluzione. La direzione intrapresa passa dalle autono-

mie al riequilibrio delle immense entrate delle compa-

gnie, capaci addirittura di generare nuove aree 51 piutto-

sto che ripartire gli utili con chi quei guadagni li genera,

con immensi sforzi e senza nessuna tutela.

Abbiamo intrapreso la strada
del nostro rilancio professio-
nale e ne siamo finalmente
consapevoll

L a consapevolezza che si sia intrapresa la via del rilancio
della nostra figura professionale & del nostro tempo e
non bisogna desistere. Pretendere la partecipazione nel-
le Commissioni di esame per |'abilitazione alla professio-
ne (non mi piace l'acronimo Rui), esigere un compenso
per le onerosissime attivita di puro servizio che l'organo
di vigilanza ci impone, la consulenza gratuita non & previ-
sta in nessun ordine professionale, anzi e deprecata pro-
prio a tutela della professionalita.

Nessun albo collegio o ordine professionale rischia san-
zioni se un mystery shopping ravvisasse una chissa qua-
le inadempienza nel corso di una prestazione spesso,
perdipiu, non rimunerata.

MNon da ultimo |la necessita di rilanciare la nostra figura,
guella dell'esperto e ridimensionare quella degli interme-
diari assicurativi a titolo accessorio o degli addetti
all'attivita di distribuzione all'interno dei locali
dell'intermediario, infine qualificare gli iscritti in E, diversi-
ficandoli dalle altre figure e innalzando le loro responsa-
bilita troppo spesso in carico solo all'iscrittoin Ao in B.
Scelte coraggiose & vero, ma non per NOI. Gli iscritti a un
albo sono riconosciuti come professionisti che svolgono
attivita ad elevato contenuto intellettuale, se cosi fosse, e
lo &, allora riordiniamo le carte in tavola e facciano trattare
la complessa materia a chi ne ha titolo, NOI, a difesa dei
consumatori e non della nostra categoria. Da dove inizia-
re: proviamo a partire dalle sinergie tra Sna e Gaa, al fine
diindirizzare le istanze nella medesima rotta e a non com-
piere piu scellerati accordi quasi sempre con un limitato
vantaggio per le Agenzie, ma una propizia affermazione
dell'industria assicurativa. E troppo chiedere un raccordo
per i negoziati di primo e secondo livello, ed & troppo non
confondere una corretta e cordiale relazione con
l'asservimento?

Siamo parte integrante del
tessuto finanziario italiano e
fondamento nella tutela del
consumatore dalla logica del
profitto

E ancora possibile accentrare sull'lmpresa Agenzia ogni
onere afferente alla gestione del sistema assicurativo e
ricevere compensi neanche sufficienti a coprirne le spe-
se? Nol siamo, a prescindere dal volume di raccolta di af-
fari, quel servizio pubblico la cui evidenza sociale ed eco-
nomica e alla base per il compimento del processo di dife-
sa di tutte le attivita che sono il caposaldo del tessuto fi-
nanziario del Paese, e lo siamo sul territorio, capillarmen-
te. Noi siamo gli esperti dei bisogni dei privati cittadini e
delle imprese, acquisiamo informazioni e restituiamo so-
luzioni e sicurezza, siamo parte fondamentale per la con-
nessione dei progetti, che sostengono la crescita cultura-
le, sociale ed economica di ogni angolo del Paese. E chia-
ro? Se lo &, allora la prima alleanza per affermare questa
realta & tra NOI, solo cosi uniti potremmo sollecitare
I'unica via per potenziare il vincolo fiduciario che cilega a
quell'80% del mercato che viene assaltato quotidiana-
mente da proposte forvianti e oscure e da appiattimenti
imposti dalle Compagnie, dobbiamo sederci al tavolo del-
le associazioni consumeristiche per qualificare le regole
e saldare il legame con famiglie e imprese, cardine della
nostra economia, esposte sempre di piu alle sole regole
del profitto, da realizzare perdipitu con il lavoro degli altri: il
nostro! E il tempo di abbandonare la pesantezza esisten-
ziale in favore della leggerezza della consapevolezza.
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Nessuno sta spoilerando, e evidente, ed e anche colpa nostra

acura di

FRANCO DOMENICO STAGLIANO

Confesso di avere qualche perplessita nell'utilizzare cer-
ti termini, specialmente se questi mi rimandano a cono-
scenze di altro settore: per me lo spoiler &€ sempre stato
quell'elemento particolarmente evidente e dal tono spor-
tivo applicato sulla parte posteriore dell'auto per dare ae-
rodinamicita e migliorare le prestazioni del veicolo, limi-
tando | consumi a parita di velocita. Adesso scopro che
tale termine inglese deriva dal verbo to spoil, rovinare,
ed & usato soprattutto nella cinematografia quando si “ro-
vina" il gusto del film (ma potrebbe essere lo stesso nella
lettura di un libro, giallo magari) rivelando informazioni re-

lative alla trama e ai punti salienti. Certo mi viene da sorri-
dere pensando a Cary Cady, il Don Rodrigo della traspo-
sizione televisiva del 1989 de | Promessi Sposi, che quel
mattacchione del regista Salvatore Nocita, fa scappare a
cavallo anziché crepare di peste (quel lazzarone!) che &
la sorte riservatagli dal Manzoni: questo si che sarebbe
stato un bello spoiler! E sorrido anche al fitto quanto inuti-
le gossip che coinvolge il commissario Montalbano che
molla la sua eterna fidanzata Livia (al telefono, per giun-
ta!) dopo la sbandata con la collega Antonia: non voglio
anche qui spoilerare, ma dopo |l metodo Catalanotti, do-
ve avviene il fatto, la buonanima di Camilleri ha scritto I
cuoco dell’Alecyon chiudendo con Riccardino. |l ciclo & ov-
viamente terminato: se siete rosi dall'ansia, leggeteli.
Sono pero sicuro di non spoilerare affatto quando affermo
che siamo in piena disintermediazione: le nostre man-
danti non si sono fatte molti scrupoli durante il periodo piu
triste della pandemia. Per nulla toccate nei portafogli, an-
zi, realizzando utili tutt'altro che disprezzabili e per di piu
con un robusto gruzzolo originato dalla pressoché assen-
za dei sinistri auto e non solo, e i propri dipendenti a casa
in lavoro agile, ci sono passati sopra la testa contattando
direttamente i clienti, spingendoli ai pagamenti on line di-
rettamente sui conti direzionali o indirizzandoli sui siti di
compagnia. E tutto questo senza tener conto del lavoro
portato avanti dagli agenti e dalle loro agenzie, schierati
in prima linea, dietro i divisori in plexiglass, con le ma-
scherine e il gel disinfettante e con i loro dipendenti seduti
alle proprie scrivanie.

Sono altrettanto sicuro di non spoilerare affatto quando af-
fermo che siamo proprio noi agenti i principali artefici di
questa situazione: siamo noi a implementare | portali di
compagnia con i dati dei clienti, noi che inseriamo numeri
di telefono e indirizzi di posta elettronica a beneficio delle
mandanti che li utilizzano a proprio piacimento organiz-
zando i propri cross selling per le piu disparate azioni di-
rette di contatto e vendita o anche, come detto, di canaliz-
zazione degliincassi.

Le mandanti ritengono di detenere la proprieta intellettua-
le dei dati dei clienti e, proprio perche convinte di questo,




si muovono a vario titolo cercando di blindare gli stessi
dati o di rendere le operazioni di variazione antieconomi-
ci e di scarsa convenienza per gli agenti. Da un rapido ex-
cursus sui comportamenti tenuti in merito dai maggiori
gruppi presenti sul mercato, la segreteria di SNA rileva
delle situazioni quanto meno preoccupanti e se & vero
che i wvari portali permettono le variazioni e
I'implementazione dei dati, € anche vero che l'operativita
cambia da impresa a impresa: facciamo qualche nome a
titolo di esempio, ma ciascuno di vol puo liberamente ef-
fettuare la propria verifica sui sistemi informatici delle
mandanti con le quali collabora.

Basti pensare che per Generali non & assolutamente pos-
sibile cancellare i dati immessi: se questi devono essere
implementati o variati, quelli gia inseriti imangono co-
mungque. Per intenderci: se il cliente Mario Rossi comuni-
ca il suo nuovo numero telefonico e possibile aggiunger-
lo, sebbene quello inserito precedentemente e non piu in
uso non puo essere cancellato. ldem per l'indirizzo di po-
sta elettronica o perl'iban.

Il sistema di Allianz non solo non consente la cancellazio-
ne dei dati immessi, ma se non si inseriscono indirizzo di
posta elettronica e numero telefonico mobile, non e pos-
sibile nemmeno effettuare un preventivo.

C'e poi ltaliana che permette tutte le variazioni necessa-
rie sui dati immessi, ma queste sono tracciate nel Crm
centrale.

Groupama riconosce superprovvigioni e rappel a secon-
da della tipologia di privacy rilasciata dal cliente ed inseri-
ta nei sistemi informatici. | dati dei clienti rappresentano
un tesoro inestimabile per le imprese, strumenti indi-
spensabili per consentire loro di operare in piena autono-

Andrea Camilleri

El
-.;l'.

mia e con contatto diretto e cioe di disintermediare; e gli
accordi di contitolarita, sottoscritti da molti gruppi azien-
dali e da questi sbandierati quali "grandi risultati ottenuti
al termine di frenetiche e tormentate concertazioni” — per
dirla come il Ga-Gi - sono in realta operazioni di facciata
che consentono agli agenti di sfruttare tali dati solo in co-
stanza dimandato, senza tenere conto (le imprese per pri-
me) che dall'ottobre del 2018 in ltalia, con il solito ritardo
sui tempi che caratterizza il nostro amato Stivale, visto
che si tratta di una normativa europea risalente a due an-
ni prima, e stato adottato il Regolamento Generale sulla
Protezione dei Dati in cui si chiarisce che | dati dei clienti
sono... deiclienti e gli articolidal 15 al 22 lasciano loro pie-
na liberta su chi, come, quando e soprattutto se, trattare |
propri dati e, addirittura, permettono di chiedere diretta-
mente a chi ne ha la titolarita, di trasferirli ad altro titolare
arrivandone anche a disporre la cancellazione (diritto
all'oblio).

Per contrastare efficacemente la disintermediazione che
le imprese stanno facendo a danno degli agenti, c'e
un'unica soluzione: dotarsi di un proprio Crm a tutela del-
la liberta ed indipendenza dell'agente che pud cosi ope-
rare in piena autonomia ed essere tutelato anche e so-
prattutto in un eventuale futuro caso di contenzioso.

| Gdpr, ferme le premesse fatte e gli articoli citati, non puo
essere messo in discussione e se |a titolarita del dato e in
mano all'agente anziche alla mandante, il rischio di disin-
termediazione si annulla.

A proposito di spoilerare, tra il commissario Montalbano e
Livia... non vi dico cosa accade, andate a leggervi il gran-
de Camilleri.
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DEMOZZI: clonare

le menti lungimiranti

Bello sarebbe poter non perdere il patrimonio intellettuale accumulato dal Sindacato

delle sfide sindacali future, sara proprio quella di prepara-
re una classe sindacale, di alto livello intellettuale e cultu-
rale, capace dirispondere alle sempre piu importanti e dif-
ficili sfide che il mercato assicurativo ci mette davanti. Un
percorso formativo che peressere tale dovra, non solo es-
sere preparato sul piano didattico, ma anche partendo da
un livello pit semplice dal punto di vista dell'impegno sin-
dacale, stando sul territorio, partecipando alla vita sinda-
cale, imparando dai colleghi piu esperti. Avere cioe
I'umilta di ascoltare prima ancora di dire, per prepararsi le
0ssa a partecipare a livelli pit alti e conseguentemente di
maggior responsabilita, nei quali, come la storia recente
insegna, non ci si puo piuimprovvisare.

Sara insomma importante non tanto esserci ed impegnar-
si, ma capire con quale livello di preparazione saremo in
grado di affrontare i tanti temi sindacali. La credibilita si ot-
tiene con l'insindacabile preparazione dei contenuti in cui
credere, determinanti per affrontare qualsiasi battaglia sin-
dacale.

In questo preciso
momento storico

2 cor o ci troviamo di fronte
ANDREA PIERI a due roccaforti coese
eoe e integrate fra loro,
Durante l'ultima conferenza stampa dedicata al succes- .
so0 ottenuto dal Sindacato circa la sentenza del ricorso al lﬂ PF’ESIdEHZH Sﬂﬂ € queﬂa
Tar, a molti non sara sfuggita la proposta provocatoria del del Cﬂl‘ﬂftﬂtﬂ dﬂi Gmppf,

Presidente nazionale Claudio Demozzi, di prelevare a fi-

ne riunione un capello dei relatori “storici”: I'avvocato mangt]"dlmEHte ¥ ﬂprESEHtﬂtﬁ

Gianluigi Malandrino, Roberto Bianchi, Domenico

Fumagalli, Dario Piana al fine di clonarne e conservarne l’iSﬂé’tﬁVﬂﬁiEﬂte

il Dna. Tutti noi sappiamo che non e possibile, ma dietro

questa volutamente bizzarra proposta, ¢'é un messaggio da Claudio Demozzi
forte e chiaro, quello che se e difficile clonare le persone s :

& certamente piu facile prenderne il buon esempio. Una € da Dﬂﬂﬂ Plﬂnﬂ,

certamente i primi
a dover essere clonati.




Da questo asse cosi forte derivano anche i tanti risultati
ottenuti in questi anni. Tutto cid non si ottiene pero
dall'oggi al domani, si tratta del frutto di una lunga e pre-
parata dedizione alla causa. || confronto con le compa-
gnie avviene, come sappiamo, nell'ambito della trattativa
di I° livello ad opera del Sindacato e poi in quella di 11° |i-
vello di competenza dei Gaa e quindi del Comitato dei
Gruppi. Tutto cio puo essere estremamente utile per la
nostra categoria, nella misura in cui I'uno collabori con
'altro. Questi due colleghi ci hanno insegnato che tutto
CiO e possibile, ma certamente non facile, ed una compo-
nente di successo e stata sicuramente la preparazione
sindacale che hanno saputo dimostrare in questi anni,
unitamente al rispetto intellettuale che si sono reciproca-
mente riservati. Entrambi i ruoli, infatti, sono molto deli-
cati visto che, il primo si confronta a tutto tondo con le
mandanti, la politica, le istituzioni, tutelando e miglioran-
do, la dove possibile, diritti sindacali non negoziabili. || se-
condo, affronta invece, per il tramite dei singoli Gruppi
Aziendall, le rispettive compagnie e questo ruolo, percer-
ti versi, espone ancora di piu i colleghi. Ecco che per as-
sumere tali ruoli non solo ci vuole una grande prepara-
zione, ma anche avere il coraggio e la coerenza delle pro-
prie azioni.

Un esempio per tutti

Personalmente non sono mai stato, purtroppo anche per
esperienze personali, un grande fautore dei Gaa, ma ne-
gli ultimi anni, vedendo la forte unione creatasi tra lo Sna
ed il Comitato dei Gruppi, mi sono dovuto in parte ricre-
dere. Sono altrettanto convinto pero che l'esempio
'hanno saputo dare questi due vertici sindacali, solo cosi
tutti gli altri a piu livelli, si sono povuti ispirare ed adegua-
re ad essi, in altri consessi sindacali e nella vita quotidia-
na delle nostre agenzie, avendo cosi piu difficolta a com-
portarsi in modo diverso, perche nel caso ritenuti inade-
guati. Durante la citata riunione on line anche Dario
Piana ha dato alcuni importanti messaggi, su tutti quelli
che lo storico risultato ottenuto con la sentenza del TAR
del Lazio, ha fatto emergere nelle istituzioni, una mag-
giore consapevolezza che la nostra categoria e indi-
spensabile per il mercato assicurativo. Nel prossimo futu-
ro pero sara importante sfruttare al meglio la forza acqui-
sita della credibilita, che sara possibile mantenere solo
rimanendo uniti come categoria. Piana ha anche giusta-
mente sostenuto di lasciare la trattativa di |° livello al
Sindacato e di andare come Gruppi Aziendali a negozia-
re solamente il |I° livello della trattativa, sempre con il sup-
porto dello Sna, facendo attenzione a non chiudere sin-
golarmente trattative in pejus, dannose per la categoria,
percheé spesso clonate tra loro dalle compagnie. Ha pol
sostenuto che dobbiamo saper crescere in professionali-
ta, accettando i cambiamenti, ma che gli stessi siano coe-
renti con cio che e il nostro lavoro di Agenti. Ritengo che
questo passaggio sia molto importante perche troppo
spesso all'interno dei Gaa si assiste a colleghi che riman-

gono in carica troppo a lungo, ormai privi di quella voglia
di continuare a lottare per i nostri diritti, ritenendo deter-
minati obiettivi non raggiungibili, guando invece abbiamo
avuto prova che nulla e impossibile, se preparato nel giu-
sto modo e con la giusta determinazione.

Il ricambio nasce
dal confronto delle idee

Accade di assistere a Congressi dove non c'e piu il con-
fronto sul piano delle idee che potrebbe consentire il giu-
sto cambio del vertice e dove | risultati elettorali sono
scontati in assenza di liste alternative al presidente
uscente. |l confronto delle idee, quando promosso con ca-
pacita ed intelligenza, genera il ricambio delle persone,
linfa vitale di qualsiasi democrazia. Quando cié non av-
viene & giusto interrogarsi se la causa possa essere il fat-
to che non si da spazio al giusto confronto tra i colleghi,
oppure ancor peggio perche tra i colleghi non si sente piu
la voglia di mettersi in gioco, per una causa che invece do-
vrebbe essere comune a tutti noi agenti.

La speranza & che nel prossimo futuro molti colleghi pren-
dano esempio da uomini come Dario Piana, andando ad
occupare quelle fondamentali caselle sindacali che sono
le presidenze dei Gruppi Aziendali. Ecco perché credo
sia giusto rivolgersi in particolare ai colleghi piu giovani
dicendo loro:

Siate come delle spugne
che assorbono tutto quanto
di buono i colleghi
piu preparati vi potranno
insegnare, fate tesoro
di tutto questo
e unitelo al vostro entusiasmo
e alla vostra voglia
di conoscere e di imparare,
affinché un giorno possiate
emergere al meglio,
raccogliendo il testimone
che necessariamente
dovrete prima o poi raccogliere.
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Spirito di squadra,
la chiave del SUCCESSO

Il coinvolgimento diretto genera consenso
a tuttiilivelli e sviluppa orgoglio di appartenenza

a cura di

FILIPPO GUTTADAURO LA BLASCA

L T T
Sono ormai spenti da tempo i riflettori della grande vitto-
ria dell'ltalia sull'lnghilterra che ci ha premiato a distanza
di 53 anni con |a coppa europea, una delle piu prestigio-
se manifestazioni calcistiche, eppure lo spunto di rifles-
sione che mi fornisce questa vittoria € sul com'e stata ot-
tenuta.

A parere di tutti e soprattutto degli attori principali, i cal-
ciatori, in coro unanime, tutti affermano: con lo spirito di
squadra. Quello spirito che a volte fa miracol
nell'ottenere il risultato sperato.

Nella nostra categoria, questo e un gioco che ultimamen-

te non lo si fa per niente, nonostante le straripanti percen-
tuali elettorali a favore dell'attuale Presidente.

Dando per scontate, cose che scontate non sono, come |
brillanti risultati per la categoria, ottenuti per iniziativa a
volte personale del Presidente e che sarebbero certa-
mente meno faticosi se ogni iscritto ci mettesse un pochi-
no del suo, in SNA no, questo gioco corale non si fa.
Piacciono di pit le piccole scaramucce senza fama né glo-
ria, perche alcuni preferiscono la gratificazione dell'ego
personale alle vittorie per la collettivita, con 'assurdo che,
a volte, quando con la lungimiranza si ottengono risultati,
sembra che alcuni se ne dispiacciano. Costoro, non vo-
gliono il bene della propria organizzazione o la crescita
della categoria. Essi sottovalutano che la chiave del suc-
cesso per ottenere buonirisultati, per la vittoria di qualsia-
si partita, € appunto, lo spirito di squadra, ingrediente fon-
damentale per la crescita e il raggiungimento degli obietti-
vi e del successo.
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Alla base Il rispetto reciproco

Mon mi si fraintenda o si faccia confusione, come avviene nello sport, cosi nel Sindacato non deve
esserci necessariamente I'amicizia tra le persone, ma il rispetto reciproco e la stessa unita d'intenti
nel voler raggiungere 'obiettivo comune prefissato, quelli si.

Altro aspetto per vincere e la coesione della squadra. Coesione sempre necessaria, per raggiunge-
re gli obiettivi che sono stati stabiliti e decisi nei dibattiti a tutti i livelli, da quelli provinciali, a quelli
nazionali, financo alle deliberazioni congressuali. Per arrivare pero alla coesione del gruppo, & indi-
spensabile che il leader sappia metterci del suo e sappia sviluppare il senso del “noi".

In questo momento lo Sna ha certamente un buon leader, a cui manca forse un tantino il gioco di
squadra. Ritengo che per ottenere questo spirito, il leader non debba solo condividere spazi, obietti-
vi, strategie di comunicazione, credo che debba cercare di formare una squadra o un team coeso
che sappia unire personalita e competenze, definendo ruoli e mansioni, evitando equivoci e valoriz-
zando le singole competenze. E non mi riferisco al solo gruppo dirigente nazionale, ma ad una cre-
scita generalizzata su tutto il territorio nazionale con formazione sindacale di base e socializzando
le conoscenze delle materie in elaborazione o che si andranno a trattare, in modo da allineare il piu
possibile la categoria e gliiscritti.

In poche parole, quello che si dice sempre e puntualmente non si fa mai: valorizzare e premiare, con
iIncarichi e responsabilita, le capacita e le competenze di ogni iscritto. Ogni singola iniziativa dovreb-
be avere sempre questo obbiettivo, stimolare |la creativita e 'empatia e far emergere le singole capa-
cita personali per aumentare la consapevolezza delle proprie capacita e responsabilita e creare nu-
ove figure di dirigenti sindacali.

Nessun leader
puo fare tutto da solo

Nessun uomo sara mai un grande leader se vuole fare tutto da solo, o prendersi tutto il merito per
averlo fatto. Un leader non deve far muovere i componenti della sua squadra secondo le sue inten-
zioni, ma stimolare i componenti a muoversi per conto loro.

Il vero leader non € sempre il pit forte o il pit bravo, ma e quello che aiuta gli altri ad essere piu forti e
piu bravi, quello che fa crescere chi ha attorno a se, li aiuta a migliorarsi.

Le visioni, intuizioni e strategie del leader, devono essere condivise il piu possibile da tutti, senza
ambiguita, coinvolgendo, quando lo si ritenga necessario, la ampia base di collaborazione a soste-
gno delle iniziative intraprese dal gruppo dirigente, con i nuovi strumenti che la tecnologia ci offre.
Maturalmente penso che sia opportuno richiamare tutti 1 Colleghi a prese di posizione chiare e nette,
anche attraverso scritti ed elaborazioni o anche, all'occorrenza e comungue, quando lo si ritenga
necessario o opportuno, mediante consultazioni on line per il coinvolgimento degli iscritti.

Ritengo, senza voler richiamare lo Statuto e semplicemente per metodi conclamati, che in una orga-
nizzazione democratica com'e lo Sna, ogni iscritto deve partecipare attivamente alla vita del
Sindacato, ne ha tutte le possibilita. Allo stesso tempo deve attenersi alle deliberazioni democrati-
camente prese dagli organi statutari, agli accordi e contratti collettivi stipulati dal Sindacato e rite-
nerli espressamente vincolanti.

Inutile lanciare sempre il sasso contro la mancata democrazia e poi nascondere la mano, non fa-
cendo proposte concrete e operative, accolte di principio dalla stampa Sna e dal suo direttore, per-
sona sempre disponibile al confronto (personalmente in quasi 20 anni di stretta collaborazione con
lui alle testate I'Agente di Assicurazione e Snachannel, non gli ho mai visto negare la pubblicazione
di uno scritto, anche quando veniva attaccato ingiustamente sul piano personale, cosa che avviene
impropriamente ancora oggi, per l'uso di regime che farebbe della comunicazione, niente di piu fal-
so) sulle idee e sulle proposte, ma avverso al chiacchiericcio ed ai cinguettii.
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NON MI PIACCIONO, gliel'ho detto,

a questo punto e d'uopo unariflessione
(semiseria, o forse amara, sull'abilita di taluni nel dare battaglia sul nulla)

acura di

FRANCO DOMENICO STAGLIANO

(Y T
E trascorso quasi un anno dalla rielezione del Presidente
Demozzi; non aveva rivali, e vero, ma oltre il 97% degli
aventi diritto lo ha confermato alla guida dello Sna, per-
centuale stratosferica minimamente annacquata da 22
schede tanto bianche quanto ignave. In gquesto periodo
abbiamo incontrato mille difficolta: la pandemia, soprat-
tutto, che ci ha toccati da vicino portandosi via tanti nostri

amici, affrontato I'arroganza delle nostre mandanti che,
salvo rarissimi casi, non ci hanno degnato di minime at-
tenzioni salvo trovarsi compatte nell'aggredirci con vari
tentativi di disintermediazione; al contempo siamo riusciti
a stringere un solido accordo con le associazioni consu-
meristiche e a far valere | nostri diritti in tema di liberta ed
indipendenza professionale ed imprenditoriale con la sto-
rica sentenza del Tar del Lazio dello scorso 23 giugno.
Tutto bene, dunque? Certo che no: vinta una battaglia, lo
sappiamo per esperienza, se ne presenta subito un'altra
e dobbiamo stare accorti, rimanere uniti, fare fronte comu-
ne, forti della nostra consapevolezza di rivestire un ruolo
fondamentale nel mercato assicurativo ed essere interlo-
cutori autorevoli e imprescindibili di istituzioni, authority e
imprese.

Personalmente non nasco demozziano, sono abituato a
valutare le persone e il loro operato nel tempo; nonsose il
Presidente Claudio Demozzi conservi ancora quelle cin-
que o sei ma il che ebbi modo di scrivergli nei mesi suc-
cessivi alla sua prima elezione, correva il 2012, con le qua-
li gli contestavo alcune prese di posizione che ritenevo
inadeguate. Certo & che gli anni sono trascorsi e questo
Presidente, supportato dagli Esecutivi Nazionali che nel
tempo si sono succeduti, e riuscito a realizzare tutti gli
obiettivi che si era posto nella sua "campagna elettorale”,
in particolar modo il risanamento del bilancio, inanellando
una serie di successi per la categoria che mi hanno con-
vinto (ma non sono certo il solo) della bonta del suo ope-
rato e della coerenza dimostrata, mentre su onesta e cor-
rettezza non c'era mai stato il minimo dubbio.

Ecco che, viste le premesse, la situazione nella quale mi
sto trovando al momento mi crea grande imbarazzo.
Fuori dai denti: gli occhiali del Presidente Demozzi non mi
piacciono. Gliel'ho anche detto, con garbo, ma con fran-
chezza. Garbo e franchezza che il buon Claudio ha avuto
modo di riservarmi nella risposta: gli occhiali fanno parte




della sua immagine, sono graditi ai colleghi e ne contrad-
distinguono la personalita. La cosa mi fa molto soffrire in
quanto credo di essere l'unico Presidente provinciale, pic-
colo dirigente di periferia, a coltivare questo triste pensie-
ro: gli altri colleghi Presidenti provinciali (e sono certo non
lo dicono per piaggeria) trovano gli occhiali in questione
sobri ed eleganti. Questa sorta di isolamento di pensiero
mi tormenta, sentirmi distante nelle valutazioni personali
rispetto a chi con me condivide un ruolo importante nella
struttura dello Sna, la presidenza di una sezione provin-
ciale, base fondante e pulsante del Sindacato, mi crea un
profondo disagio.

Sto forse vivendo una posizione inconciliabile all'interno
del nostro centenario sodalizio? Sono riflessioni alle quali
non posso sottrarmi al punto che ho voluto convocare, in
videoconferenza, ovvio, I'Esecutivo provinciale per con-
frontarmi con gli otto colleghi che pit mi sono vicini: sette
di loro, con tatto e delicatezza, mi hanno fatto capire che
la loro posizione in merito agli occhiali era ben distante
dalla mia, in piena condivisione con il resto dei colleghi,
uno solo mi ha dimostrato vicinanza convenendo con me
che gli occhiali del Presidente nazionale non sono un
granche.

Ho proposto allora la convocazione di un'assemblea con
gli iscritti della sezione per discutere di questa mia posi-
zione alternativa e valutare se rimettere il mandato di
Presidente.

Se sono stato eletto in rappresentanza di colleghi che
condividono la linea politica dello Sna e di questo
Presidente nazionale e ritengono i suol occhiali sobri ed
eleganti, e giusto che io debba essere oggetto di profon-
da valutazione da parte loro: lo statuto non prevede che
vengano richieste le dimissioni del Presidente provincia-
le, tuttavia per coerenza e correttezza, ritengo giusto ri-
mettere | mandato e far valutare il mio operato
all'assemblea dei colleghi che rappresento.

In ogni caso, continuo a ritenere che gli occhiali del
Presidente Demozzi non mi piacciano e voglio far cono-
scere e argomentare il mio pensiero, ovviamente nelle se-
di giuste: qualora fossi confermato nel mio ruolo,
nell'Assemblea provinciale, nel Comitato regionale, nel
Comitato Centrale, in Congresso.

Se pero I'assemblea provinciale di Siena accogliesse le
mie dimissioni ed eleggesse un altro Presidente, sarei an-
cora attivo e mi batterei per le mie idee nelle assemblee
e, se delegato, anche al Congresso nazionale.

Tiro un sospiro di sollieve non dovendo piu pensarmi co-
me Vicecoordinatore della Toscana, visto che mi sono di-
messo da tempo per motivi certamente piu futili rispetto al-
la valutazione estetica degli occhiali del Presidente
Demozzi.

Claudio Demozzi
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ll pensiero
di (qQuasl) tutti

La risposta del Vicepresidente Sna Sergio Sterbini

a un collega della Provinciale di Roma
A cura del Cdr

et

> M

Da sinistra Seggio Sterbini
e Claudio BemozZzZi'insieme
ad alcuni calleghi

®9®

Riportiamo di seguito la risposta che il nostro Vicepresidente ha rivolto a un collega della Sezione provinciale romana
sul temi della democrazia interna, dell'esposizione mediatica del Presidente nazionale Claudio Demozzi, del Fondo
Pensione Agenti. Per doveroso rispetto della privacy, abbiamo omesso il nome del collega e per lo stesso motivo ci
asteniamo dal pubblicare la sua lettera.




Ciao...,

ricevo la tua mail sul rinnovo della Tua iscrizione, indirizzata anche alla Segreteria
Nazionale e della Provinciale.

Prima di tutto volevo ringraziarti per aver ancora una volta rinnovato la Tua adesione a
Sna, testimonianza del tuo attaccamento alla causa. E I'esempio di quello storico grup-
po della Romana al quale abbiamo avuto la fortuna di partecipare, che mihatrasmesso
I'attaccamento e la passione per il Sindacato e che mi ha fatto accettare un ruolo digran-
de responsabilita che condivido coni colleghi dell'Esecutivo.

Tutti noi pero, abbiamo una responsabilita verso noi stessi, | colleghi e la nostra
Associazione: quella di dare forza e credibilita al nostro sindacato attraverso la parteci-
pazione e la difesa delle istituzioni.

Come sapraila quota diiscrizione a Sna dei pensionati noniscritti al Rui e assolutamente
simbolica mentre leggermente superiore, e quella di coloro i quali, pur non essendo piu
iscritti alla Sezione A, continuano |'attivita nella sezione E e quindi, in guanto intermediari,
ricevono piu o meno direttamente | benefici dell'attivita dello Sna, che credo avrai segui-
to nel corso diguestianni.

Ancora di piu per chi come te ha deciso di continuare a dare il suo contributo
nell'lagenzia difamiglia che ora ha in tuo figlio un degno successore anche come iscritto
alla nostra storica Associazione.

Non posso nascondere che sono dispiaciuto delle tue considerazioni sul FPA.,

Come ricorderai, anche su tua sollecitazione, ho invitato il Presidente Libutti all'ultima
Assemblea Provinciale pre-pandemia ed in quell'occasione ha risposto alle tue doman-
de.

L'invito che Libutti ha rivolto a tutti | presenti a partecipare alle visite in sede organizzate
iN gquesti anni dalle Provinciali o Regionali (la Romana ne ha fatte piu di una) per vedere
direttamente come funziona |'organizzazione del FPA e ricevere eventuali chiarimenti
sulla propria posizione individuale, non pud essere ritenuto in alcun modo come un invi-
to adare "spiegazioni private “di cui evidentemente non c'e alcuna necessita.

MNon ricordo in quell' occasione ulteriori tue repliche e ho pensato avessi ritenuto esau-
stive le risposte. In ogni caso puoi contare sulla tua Provinciale per organizzare un nuo-
VO incontro e rendere meno “private “eventuali ulteriori richieste di chiarimenti.

Quanto alla Tua considerazione sul “lucrare ingiustificatamente anche sulla valuta”, non
riesco a comprendere guale lucro si otterrebbe quando il versamento e periodico e so-
prattutto chine trarrebbe vantaggio, come la tua affermazione lascerebbe supporre.

In ogni caso Sna non e i| Fondo Pensione Agenti, ma, e fortunatamente dico io, il
Sindacato che esprime la piu grande rappresentanza all'interno dell' Assemblea e che
insieme alla rappresentanza di Ania ne curala gestione nel CdA.

Se non fosse cosi, oggi, come e successo per altri, il Fondo Pensione non ci sarebbe piu
e con esso le pensioni che oggi vengono erogate e guelle di chi andra in quiescenzain
futuro.

E sono proprio quelli che continuando a versare i loro contributi costringendo le man-
danti afare altrettanto che stanno alimentando il virtuoso sistema dell'integrazione pen-
sionistica degli Agenti di Assicurazione.

E guesto a vantaggio di pensionati attuali e futun, e delle loro famiglie.

Non & certo mio compito prendere le difese del Presidente, anche se ultimamente ho
passato molto tempo con lui sui marciapiedi di Roma a mangiare panini, in attesa di es-
sere ricevutinei famosi "palazzi”. ..

Al di la delle antipatie personali, il suo ruoclo impone di essere il 9 luglio a Milano per
I'evento sulla Sentenza del Tar, il giorno dopo in Sicilia per incontrare il deputato che ha
presentato il Disegno di Legge a tutela degli Agenti, poi a Roma con i deputati che han-
no presentato la risoluzione in X Commissione, il 5 agosto al MISE e dinuovo il 9 agosto
perun incontro istituzionale alla Camera. Ovungue sia possibile come ben hai sottoline-
ato; e non credo sia il caso di chiedergli un minore impegno o limitare le informazioni agli
iscritti sull'intensa attivita che lo Sna svolge su piu fronti da diversi mesi.
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Credo che guesto incessante impegno per il nostro Sindacato vada apprezzato, valo-
rizzato e rispettato e questo vale sempre per chisiimpegnain prima persona peril bene
comune.

Lavoriamo ogni giorno perche I'esposizione mediatica di Sna e del suo Presidente, for-
tunatamente cresciuta su stampa e televisioni nazionali (lasciamo credere che sia un
caso e non il frutto del lavoro di chi si occupa della comunicazione ...), aumenti sempre
piUl, e questo per valorizzare la figura degli Agenti di assicurazione e della loro professio-
nalita, spesso trascurata ed a volte vilippesa, purtroppo anche da alcuni colleghi.

In ultimo una Mmia personale considerazione su questo “nuovo” concetto del pensiero di
tuttiche sembra aver preso il posto del concetto di democrazia caro a tutti noi.

Il concetto di democrazia evoca una modalita di prendere le decisioni che comprende
I'ascolto del parere di tutti, il confronto delle diverse posizioni attraverso una discussio-
ne costruttiva e la decisione a maggioranza attraverso una votazione; ed &€ implicito, nel
concetto stesso di democrazia, 'impegno della minoranza ad accettare la decisione
presa,

Quando il pensiero non & di “tutti” ci siimpegna per rappresentare il pensiero dei moltie
quando guesti diventano | “guasi tutti “, come sta succedendo in questi anni, diventa
obbligatorio manifestare quest'ultimo pensiero.

Se lasciassimo al Presidente la liberta di scedliere di rappresentare il pensiero dei pochi
rispetto a guello dei "quasi tutti ¥, non sarebbe piu democrazia...

La democrazia comporta una organizzazione che assegna un ruclo predominante agli
organi collegiali che sono la sede per il dibattito e la proposizione delle idee dituttied e
fondamentale I'accettazione di un patto costituente che sancisca i principi senza i quali
la democrazia non puo funzionare e che nelnostro caso & lo Statuto.

C'e spazio per tutti coloro che vogliono esprimere il proprio pensiero verbale, purche lo
facciano nei modi e nelle sedi previsti dallo Statuto e nel rispetto delle regole che li sono
riportate, proprio pertutelare il processo democratico.

INn questi mesi abbiamo organizzato diversi eventi ai quali hanno assistito migliaia di col-
leghi ed addetti ai lavon; sono costati settimane dilavoro, ma fatti per informare su cosa
si stava facendo e lasciare spazi aperti agl interventi; spero che tu abbia partecipato e
avrai notato che nessuno ha manifestato alcun pensiero verbale alternativo, da propor-
re al dibattito comune.

Aspettiamo fiduciosi...

Mi scuseral, se guesta volta non rispondo privatamente, come faccio sempre con chi
mi scrive, ma avendo tu reso pubblica la mail che mi hai inviato, utilizzo questo social,
sempre piu frequentato da chi si erge a giudice del lavoro degli altri e spesso degli altri
come persone.

Non e tanto l'ignoranza il problema (tutti noi siamo ignoranti sulla maggior parte degl
argomenti) mae la supponenza che accompagna certe “sentenze”; come se alcuni sa-
pessero come stanno le cose e gli altri gl stupidi, o i bugiardi.

Non credo che faccia il bene della nostra categoria che con grande fatica cerchiamo di
salvaguardare in tutti gli ambiti con delicate attivita di relazione e ore trascorse con
esperti e consulenti aleggere, studiare ed approfondire.

Ero con te a Milano e ricordo quando il nuovo Presidente disse che sarebbe stato il
Presidente di tutti; altrettanto bene ricordo che tanti altri dissero che sarebbe stato il lo-
ro Presidente, e che lo avrebbero sostenuto, perche sostenere il Presidente significa
dare forza e credibilita atutto lo Sna.

Ricordiamocelo sempre.

Conimmutato affetto, Tisaluto e mi auguro di averti ancoral'anno prossimo tra gliiscritti
della nostra amata Provinciale. Ma ne sono certo.

Sergio Sterbini
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Servizi ICT Business Sindacato Nazionale Agenti di Assicuraziont

SERVIZIO DI CENTRALINO IN CLOUD

I servizio di centralino in cloud fornisce una soluzione flessibile e
personalizzata per ridurre i costi, sfruttare al meglio la convergenza dei servizi di comunicazione
video, voce e dati e aumentare il grado di integrazione tra dispositivi e tra gli uffici in

un'unica rete.

CONNETTIVITA'

Connettitiva in fibra fino a 1 Giga, banda minima garantita e indirizzo IP stati-
co e pubblico.

TELEFONIA

Portabilita delle numerazioni in uso, chiamate illimitate tra interni, uffici
integrati e Verso tutti i numeri fissi e
nazionali

CENTRALINO VIRTUALE

Tutte le funzioni avanzante di centralino, messaggi e programmazioni
personalizzate.

E'’ inclusa funzione di registrazione e archiviazione telefonate
commerciali come da provvedimento Ivass 97 del 4/8/2020
regolamento 40/2018.

A PARTIRE DA 75,00 € / mese

Per richiedere informazioni o una consulenza gratuita
chiama il numero verde 800 090 225 o scrivici su pluscom@pluscom.it

CONTATTACI

Pluscom sas - Via Guido Cavalcanti,1 20098 San Giuliano Milanese (MI)
CCIAA Milano n0 1666297- Cod. Fisc. - Part. lva 03323270961 PEC pluscom@pluscomcert.it
Tel 02-9840994 - Servizio Clienti 800.090.225 fax 0291390416 - pluscom@ pluscom.it - www.pluscom.it
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MASSICLINaZLI0

La scelta i elevare

il PROFILO ETIGO
della categoria

Gli agenti rivendicano
Il qiritto all'autogestione
sulle questioni
ai maggqiore rilevanza
che riguardano
la professione

Al riparo dai riflettori puntati sulle questioni sindacali di
maggiore attualita, si & mosso il lavoro finora oscuro della
commissione coordinata dal componente dell'Esecutivo
Nazionale Sandro Prini, di cui mi pregio di fare parte. |l
compito affidato non e di quelli che appaiono centrali nella
strategia del Sindacato, sebbene costituiscano uno dei
perni centrali della visione strategica del Presidente na-
zionale Claudio Demozzi.

Mi riferisco alla certificazione etica dello Sna della quale
parlero dopo avere descritto, sia pure sommariamente, i
passaggi che ne costituiscono l'origine e che si inserisco-
no appieno nella politica messa in atto a tutti i livelli dal
Sindacato in materia di semplificazione delle norme e del-
le procedure che affliggono quotidianamente le agenzie,
riducendone gravemente la capacita commerciale e quin-
di la reddititiva, in una fase nella quale tutte le microattivi-
ta private soffrono gia delle pesanti ricadute della crisi eco-
nomica indotta dal perdurare della pandemia.

a cura di
ROBERTO BIANCHI




L'importanza di essere
ISCIMTt @ un
albo professionale

Come noto, lo Stato attribuisce agli albi professionali il
compito di tutelare i cittadini in relazione alle prestazioni
professionali che, essendo di natura intellettuale, non so-
no sempre difacile valutazione secondo standard norma-
tivi precisi e rigorosi. Per legge, questi enti pubblici auto-
nomi sono soggetti alla vigilanza del Ministero della
Giustizia.

Il Sindacato a suo tempo, trincerandosi dietro la paventa-
ta ipotesi, che sembrava dominante, di sopprimere di tutti
gli albi professionali da molti considerati roccaforti ine-
spugnabili di potere corporativo, non fece abbastanza per
mantenere in essere quello degli agenti, soppiantato dal
Registro Unico degli Intermediari nel quale sono finiti |
soggetti pit vari, posto sotto la vigilanza dell'lvass e cioe
della Banca d'ltalia. Sta di fatto che ad oggi gli altri albi
(una trentina tra albi e ordini) esistono ancora, a mio avvi-
so giustamente, il nostro no.

Gll adempiment
principali dell'albo

Una delle funzioni fondamentali di un albo e quello
dellautogoverno che si esprime in adempimenti, primo
tra tutti il governo deontologico della professione, riferito
principalmente ai comportamenti censurabili adottati dal
professionista iscritto che non configurino violazione alla
legge ordinaria, nei quali casi possono essere disposte
sanzioni come l'ammaonimento, la sospensione o addirit-
tura la radiazione. Appare chiaro quindi che la valutazio-
ne degli aspetti comportamentali, privi di rilevanza giuridi-
ca, spetta di principio ai soggetti investiti di questa re-
sponsabilita dalla categoria e non ad altri, cosi come, a tu-
tela delle funzioni della professione, la segnalazione alla
magistratura degli eventuali abusi, ai sensi dell'art. 348
del codice penale.

Secondo adempimento, non secondario al primo in termi-
ni di valenza collettiva, il possesso dei requisiti basilari
per |'accesso alla professione mediante esame di ammis-
sione, viene valutato anch'esso dai rappresentanti della
categoria che partecipano alle commissioni esaminatrici
e non potrebbe essere diversamente, dato che soltanto
chi esercita una professione sa qual e il bagaglio minimo
di competenze necessario per svolgerla.

Procedendo per sommi capi, spetta ancora alla categoria

I'espressione, nei confronti di Enti e Istituzioni pubbliche,
di pareri vincolanti su materie che riguardano la profes-
sione, come I'emanazione di normative specifiche o lare-
golamentazione delle procedure e delle prassi lavorative.
D'altro canto, il codice deontologico fatto proprio dalla ca-
tegoria & la vera e propria normativa di riferimento del pro-
fessionista, cui questi si deve obbligatoriamente attenere
nell'espletamento della professione.

Qualcuno potrebbe obiettare che gli agenti non sono pro-
fessionisti e guindi non possono dotarsi di un albo, cosa
assolutamente destituita di verita, dato che
un'associazione libera puo istituire il proprio albo in ambi-
to privato per marcare una distanza netta con la pratica
dell'attivita lavorativa da parte di soggetti non facenti par-
te della categoria.

Inoltre la normativa europea e la sua declinazione nazio-
nale pongono a capo degli agenti una serie di responsa-
bilita professionali, pensiamo alla valutazione, da un lato,
della coerenza e adeguatezza delle polizze rispetto alle
esigenze espresse (e non espresse) dal cliente e,
dall'altro, dell'appartenenza di un potenziale cliente al tar-
get market indicato dalla compagnia, che integrano in mo-
do significativo I'attribuzione, all'agente assicurativo, del-
la definizione di semplice commerciante, venditore, inter-
mediario.

| primi passi verso
I'autogoverno
gella categoria

In virtu di quanto sopra esposto, |a nostra commissione,
recentemente arricchita dall'ingresso di Filippo
Guttadauro, con la consulenza di Domenico Fumagalli,
ha maturato la convinzione che sia possibile ricostituire
I'albo degli agenti di assicurazione in ambito privato e co-
mungue sia giunto il momento di rivendicate
I'autogoverno sulle questioni principali che riguardano |l
nostro nobile e antico mestiere e cioe la gestione discipli-
nare della categoria, I'accesso alla professione e la defi-
nizione delle regole contenute nel codice deontologico.
MNe consegue che abbiamo lungamente dibattuto sulla ne-
cessita di formulare l'insieme dei valori sui quali impe-
gnare la categoria, a prescindere dalla regolamentazione
che altri, nella fattispecie I'lvass, possano avere elabora-
to per evitare | comportamenti devianti degli intermediari.
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di Assicurazionsa

Una Garta dei Valori
di Sna condivisa
gdalle associaziont
consumeristiche

La chiave di volta della rivoluzione che abbiamo la pre-
sunzione di promuovere consiste proprio nella definizio-
ne di un nuovo codice deontologico cui la categoria si im-
pegni a dare piena attuazione, affinche i divieti e gli obbli-
ghi di origine normativa e regolamentare vengano sosti-
tuiti dalla scelta etica di elevare il profilo della categoria
agliocchidell'opinione pubblica e delle istituzioni. In que-
sta visione prospettica, lo Sna ha offerto alle associazioni
consumeristiche l'opportunita di patrocinare una Carta
dei Valori sui quali imperniare 'effettiva tutela degli assi-
curati, fatta non di montagne di carte che sterilizzano
I'attivita imprenditoriale delle agenzie trasformandole in
stamperie di documenti prestampati che nessuno legge-
ra mai, guanto piuttosto di impegno etico nel rispettare i
diritti e le esigenze del cittadino e nella sua educazione
assicurativa, previdenziale e finanziaria.

Lo scopo e quello diridurre lo shilanciamento informativo
a favore dell'intermediario e delle compagnie, affinche
I'acquisto del servizio assicurativo da parte del cliente sia
sempre piu consapevole.

L'esempio
gdelle collaborazioni
orizzontall
ira intermediari

ISCritti al Rul

Ecco quindi che il ruolo di regolatore potra finalmente es-
sere riservato alle questioni di carattere procedurale e or-
ganizzativo, essendo le regole gia fissate a monte dalla
categoria con il patrocinio delle associazioni dei consu-
matori.

Ricordo che, all'indomani dell’'entrata in vigore della leg-
ge Fioroni-Vicari, lo Sna ha redatto il testo dell'accordo di
collaborazione tipo e lo ha condiviso con le rappresen-

tanze dei broker. Quel documento e le regole in esso con-
tenute sono tutt'ora perfettamente operative e nessuno
ha mai sentito il bisogno che un soggetto terzo, peraltro
estraneo all'attivita agenziale, vi mettesse mano.

Il valore della Carta va quindi al di la delle semplici enun-
ciazioni di principio per assume un significato concreto al
quale gli agenti iscritti allo Sna siimpegnano a uniformare
| propri comportamenti e le proprie scelte.

Ne consegue che i destinatari della Carta dei Valori sono,
da un lato, gli agenti iscritti allo Sna e, dall'altro, tutti i citta-
dini italiani, | professionisti, gli enti pubblici e privati, le im-
prese che hanno sottoscritto o che sottoscriveranno un
contratto assicurativo.

Lo Sna intendere concorrere alla crescita professionale
dei propri iscritti e all'elevazione della qualita del servizio
offerto alla clientela ed e consapevole che lo svolgimento
dell'attivita di consulenza assicurativa comporia doveri e
responsabilita nei confronti della collettivita.

Il rapporto fiduciario intercorrente con gli utenti assicurati-
vi e cio implica l'impegno a non fare soltanto le cose bene,
un prerequisito sul quale non vale la pena di spendere pa-
role, ma soprattutto le cose buone, quelle cioe che rispon-
dono a esigenze corporative e insieme ai bisogni della so-
cieta civile. Per questo & necessario che I'agente conservi
la necessaria indipendenza professionale e imprendito-
riale dalle mandanti allo scopo di garantire I'effettivo ri-
spetto dei diritti del consumatore.




Piena condivisione
(a parte
gdella Goniconsumatori

Nonostante le trattative siano ancora in corso al momen-
to della stesura di questo articolo, posso anticipare che la
Confconsumatori ha raccolto con entusiasmo la provo-
cazione di Sna e condivide pienamente, accettando di
sottoscriverli, i valori individuati dalla nostra commissio-
ne. Cio testimonia la sensibilita degli agenti rispetto alle
esigenze dell'utente assicurativo e la coincidenza degli
obiettivi professionali della nostra categoria con le linee
guida alle quali si ispira la rappresentanza degli utenti, a
dimostrazione che non e necessario alcun intervento
censorio o prescrittivo esterno per garantire |'eticita dei
comportamenti adottati dall'agente professionista.

Il NUOVO codice
deontologico
el Sindacato

Una volta fissati | valori morali sui quali gli agenti sono di-
sposti ad impegnarsi, sara la volta di approvare un nuovo
Codice Deontologico che ritragga in modo organico quei
valori e li applichi ai diversi ambiti dell'attivita agenziale ri-
volta non soltanto verso la clientela, ma anche verso i col-
leghi, le imprese e le istituzioni. Corredato dalle relative
norme di attuazione, il codice dovrebbe essere, a parere
della commissione, vincolante per gli iscritti al Sindacato,
che ne conoscano o0 meno il contenuto e potrebbe diven-
tarlo anche perinon iscritti nel caso in cui fosse ripreso in-
tegralmente dall'eventuale albo privato a libera iscrizione
di cui parlavo in precedenza.
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chi AssicuUraziona

Per il momento fermiamoci a questo step che costituisce
Il secondo, anche se non definitivo passaggio verso
I'autogoverno, in quanto avere fissato e condiviso con le
associazioni consumeristiche | valori fondamentali per la
categoria e averli ripresi nel codice di deontologia, signi-
fica di fatto avere posto le regole fondamentali, definite
soft-law, ovvero non rientranti nel sistema delle fonti pri-
marie emanate dal potere politico, per I'esercizio della
professione nel pieno rispetto dei diritti dell'utente assi-
curativo.

Aquesto punto non occorrerebbe molta altra carta per ga-
rantire comportamenti ispirati ad onesta, imparzialita, tra-
sparenza e lealta, principi cardine che non hanno biso-
gno di essere disciplinati da obblighi imposti dall'esterno,
essendo piuttosto incardinati nelle convinzioni profonde
dell'agente professionista.

La certificazione
etica di Sna

Veniamo ora all'ultimo passaggio dell'incarico ricevuto
dalla nostra commissione e cioe la certificazione etica
del Sindacato ad opera di un ente esterno preposto a que-
sta funzione.

Si tratta dell'ulteriore salto di qualita nell’'elevazione del
profilo etico della categoria che intende rafforzare la defi-
nizione della nuova identita sindacale sulla quale sta la-
vorando anche |'ufficio marketing di recente costituzione,
a cura di Roberta Marcello.

Dopo che lo Sna avra fissato | valori fondamentali, li avra
condivisi con i consumatori e li avra ripresi nel suo codice
deontologico, fissando cosi le regole comportamentali
dei propri iscritti e pit in generale degli agenti di assicura

|

zione italiani, chiedera di sedersi ai tavoli di confronto con
le istituzioni e con le autority forte di un piu solido ruolo ne-
goziale ispirato all’autogoverno della categoria.

Una solidita che sara ulteriormente rafforzata
dall'ottenimento della certificazione etica dell'istituzione
sindacale a testimonianza di tutela della funzione sociale
svolta dagli agenti, nel contesto di un welfare pubblico
che arretra progressivamente su prestazioni essenziali.
Ora, intendiamoci bene, non stiamo parlando
dell'insieme dei sistemi gestionali cui si riferiscono la ISO
14000 in tema di tutela dell'ambiente e la SA8000 che si
occupa del rispetto dei diritti umani, del lavoro minorile o
coatto, della discriminazione, della salute e sicurezza sul
lavoro, tutti argomenti di apicale rilevanza, ma lontani dal-
|a fattispecie in discussione.

Ci stiamo riferendo piuttosto alla definizione e alla suc-
cessiva attestazione di eticita dei codici necessari a tra-
sporre | principi contenuti nella Carta dei Valori e nel
Codice Etico nella prassi quotidiana e nella capacita del
Sindacato di intervenire fattivamente affinché il cliente,
con il suo portato di diritti, bisogni, esigenze, divenga real-
mente il centro copernicano dell'universo agenziale.

Lo Sna intende inoltre farsi certificare la funzione di tutela
della categoria in quanto sindacato maggiormente rap-
presentativo, unitamente alla funzione etica di interfaccia
istituzionale con le autority di settore, con | ministeri com-
petenti, con le Oo0.Ss. dei dipendenti di agenzia, con la
rappresentanza delle imprese di assicurazioni e di orien-
tamento del mondo politico per quanto concerne gli
aspetti legislativi e di confronto dialettico con |l
Regolatore per le previsioni di carattere normativo e rego-
lamentare.

Una certificazione destinata ad aumentare il credito pub-
blico del Sindacato agli occhi soprattutto gli organismi na-
Zionali e internazionali che interagiscono, a vario titolo,
con il settore assicurativo.
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_L'Agente | RELAZIONE ANNUALE IVASS

pasta burocrazia inutile,

lo dice anche Il regolatore

a cura di

ALESSANDRO MICH

Dal sito dell'lvass:

L'lvass pubblica con cadenza annuale una Relazione
sull'attivita svolta dall'lstituto, con particolare riferimento
all'azione normativa, di vigilanza sulle imprese e sugli in-
termediari, di tutela del consumatore. La Relazione e in-
trodotta da un'analisi del mercato assicurativo interna-
Zionale e italiano, sotto l'aspetlto strutturale, patrimoniale
ed economico-finanziario. Sono fornite indicazioni
sull'attivita sanzionatoria, di consulenza legale e
sull'organizzazione dell’lstituto. | temi di maggiore atten-
zione sono oggetto delle considerazioni del presidente
dell'lvass.

La (ex) maledetta Rcauto
frascina il risultato
fecnico delle compagnie
anche nell'anno

del lockdown

E passato troppo poco tempo per aver dimenticato le innu-
merevoli volte nelle quali abbiamo sentito dire che la
Rcauto e una commodity (letteralmente una merce, ndr.),
che il ramo Auto non & prioritario, che non fa guadagnare,
che gli operatori concentrati su di esso sono destinat
all'estinzione. Eppure, | dati contenuti nella relazione
lvass ci stanno dicendo e non soltanto da ora, I'esatto con-
trario. Nell'anno della pandemia, quando quasi tutti | set-
tori sono in sofferenza, le compagnie hanno fatto | bilanci
e prodotto utili, tanti come mai in passato, proprio grazie
alla Rcauto.

Luigi Federico Signorini alla guida dell'lvass da qualche
mese, il primo luglio ha presentato la consueta Relazione
annuale sulle attivita svolte dall'istituto. Nell'anno della
pandemia il primo aspetto che emerge e che i conti delle
compagnie hanno tenuto, Il Roe "(Return On Equity) e un
indice economico sulla redditivita del capitale proprio, ot-
tenuto dividendo |'utile netto per i mezzi propri (ROE =
Utile Netto/Capitale Proprio * 100)", & rimasto alto anche
se in leggero calo, passando 12,3 del 2019 all'11,6 nel
2020. 1l risultato cosi positivo si deve attribuire
all'aumento dei profitti nel settore danni che grazie al com-
parto della responsabilita civile auto ha fatto registrare un
+45%, 1 sinistri per le autovetture sono passatida 2,1 mi-
llonia 1,4 milioni.
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Luigi Federico Signorini, Presidente dell'lvass e Direttore Generale della Banca d'ltalia

La distribuzione e fortemente in mano alle agenzie 77%,
10% broker e il restante e intermediato da banche, spor-
telli postali, promotori finanziari e vendita diretta, nono-
stante gli ingenti investimenti effettuati dalle compagnie
nell'intermediazione non professionale.

Le agenzie, dichiarate centrali in ogni occasione, ma sfa-
vorite nella realta dalle politiche innovative che investono
sulla multicanalita, nell'anno della pandemia sono state
dichiarate servizi essenziali e gliagenti sono rimasti in pri-
ma linea per dare servizio agli assicurati e difendere le
proprie imprese.

Forse che il merito dei risultati ottenuti sia in parte degli
agenti? Come mai nonostante tutte le restrizioni gli utenti
non si sono riversati sui canali alternativi? Stanno cer-
cando di convincerci che l'esigenza di acquistare
I'assicurazione online o in banca sia volonta dell'utente,
come se |'italiano medio non abbia di meglio da fare che
passare le serate a comparare polizze auto, casa o salu-
te. Non sara mica che 'esigenza di avvalersi di canali al-
ternativi trova origine in qualche compagnia visionaria e
che |'attrazione suscitata da questi canali sugli utenti sia
data dallo specchietto per le allodole del prezzo piu bas-
sQ?

Se c'e una cosa che la pandemia ci ha insegnato e di
quanto ci sia bisogno di contatti umani, di quanto il rap-
porto umano sia necessario e insostituibile per la nostra
sopravvivenza della stessa specie umana, data la nostra
natura e socialita. C'é quindi bisogno di contatti umani an-
che per la stipula delle polizze assicurative, per guidare |
nostri clienti nella migliore scelta consapevole del pro-

dotto che rispecchi le diverse esigenze di sicurezza. | dati
lvass lo evidenziano per ['ennesima volta.

Molti altri argomenti sono stati tratti nella Relazione
lvass, non sono mancati i riferimenti alla tecnologia,
all'educazione assicurativa e alla semplificazione.

In particolare, il Presidente Signorini si & piu volte soffer-
mato sulla semplificazione, concetto citato con frequen-
za in ogni ambito, ma che difficilmente trova riscontro nel
concreto. Non fa eccezione il settore assicurativo che
continua ad introdurre adempimenti a tutela del consu-
matore che in realta lo confondono e lo disorientano al
punto tale che perfino il Tar del Lazio é intervenuto con
una sentenza storica per il settore e per gli Agenti.
Sentenza che é stata cita da Signorini palesando la vo-
lonta di rivedere |la modulistica precontrattuale per elimi-
nare il superfluo, con un chiaro riferimento di apertura a ri-
considerate l'intera materia dei processi distributivi dei
prodotti assicurativi per ridurre al minimo gli adempimentsi
burocratici. Non e certamente poco!!!

Importanti le parole di lvass che sembra aver compreso
I'importanza di una concertazione affinché il mercato pos-
sa autoregolarsi con procedure chiare, snelle ed efficaci
che tutelino veramente il consumatore senza inutili ag-
gravi sul sistema distributivo che e il collante tra regolato-
re e consumatori finali.

Il nostro grande Sindacato non perdera certo l'occasione
di presidiare tali tematiche e approfondire le aperture
espresse nella Relazione.

Sul sito dell'lvass si puo trovare il testo integrale della rela-
zione con allegati foto e video.
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Tanti 1 ringraziamenti
agll associati,

VIA GLI AGENTI?

La Presidente Maria Bianca Farina dimenticail ruolo
delle reti agenziali nel garantire il presidio del territorio

acura di

FRANCO DOMENICO STAGLIANO

BES
Sono quattordici le pagine che la dottoressa Farina ha vo-
luto dedicare all'apertura delllAssemblea annuale che
'associazione delle imprese ha tenuto lo scorso 15 lu-
glio. E stata una relazione nella quale gli aspetti tecnici,
economici e politici hanno avuto una parte, ovviamente,
preponderante, ma non sono mancati riferimenti al con-
testo sociale alla luce di una pandemia che ha colpito il

mondo intero e che tanti danni ha causato anche nel no-
stro Paese.

L'apertura e perisaluti ed i ringraziamenti per gli ospiti pre-
senti fisicamente - il Ministro dello Sviluppo Economico
Giorgetti, il Presidente dell'lvass Signorini e le varie
Awutorita - e per tutta quella vasta platea di addetti al setto-
re collegati in streaming. E laconica ed allo stesso modo
d'effetto la Presidente Farina quando scandisce: "Noi sia-
mo qui. Noi siamo di nuovo qui”. Doverosi i ringraziamenti
per chi si e esposto e continua ad esporsi in prima linea,
gli operatori sanitar e tutte quelle categorie che svolgono
servizi di pubblica utilita. "Un grazie va anche — ha ag-
giunto Farina - ai dipendenti delle Compagnie assicurati-
ve, agli agenti, ai broker, agli sportelli bancari e postal
che in tutto questo periodo sono rimasti sempre operativi
e vicini ai clienti. E grazie soprattutto a loro se la diga ha
retto.”

La ripartenza
post pandemica
e |la sfida di Draghi
per rilanciare I'ltalia

Ripartire, ricostruire, rilanciare l'economia del nostro
Paese, sara certamente possibile grazie alla vasta cam-
pagna vaccinale messa in atto dal governo e alle ingent
risorse provenienti dalla Comunita Europea che sicura-
mente contribuiranno a rendere il futuro "piu sostenibile,
piu accessibile, piu equo.” Un plauso alla sfida che Draghi
e il suo governo hanno lanciato per progettare, approvare
e rendere operative le necessarie riforme per rendere |l
nostro Paese piu efficiente, piu competitivo, pit inclusivo,
consci del fatto che "comunque vada, il mondo nel quale




dovremo vivere e cambiato, con la pandemia che ha mo-
dificato abitudini, comportamenti, relazioni sociali, moda-
lita di lavoro”,

Sostenibilita ambientale e gestione del “climate change”
sono per |'Ania prioritarie ed essa e pronta ad affiancare |l
Governo e le Istituzioni per identificare ed attuare quegli
obiettivi ambiziosi il cui raggiungimento condizionera il
prossimo futuro.

Dopo una breve analisi dell'economia italiana, nella qua-
le ha evidenziato i dati negativi del 2020 legati al fenome-
no del Covid-19, la dottoressa Farina ha preso in esame
Il settore assicurativo rilevando come le Imprese abbiano
subito pesantemente l'impatto della pandemia: I'Ania ha
sottoscritto protocolli condivisi con le Oo0.5s. dei lavora-
tori “per mettere in sicurezza dipendenti e collaboratori,
garantire continuita dei servizi, operare in Uno scenario
complessivo fortemente perturbato”.

Nel 2020 diminuiti | premi

Rcauto del 5,7%
e | sinistri del 19,9%

Tra le varie iniziative intraprese, la Presidente Farina cita
I'ampia "attivita di supporto con contributi e finanziamenti
anche nei confronti delle reti distributive e dei dipenden-
ti". L'analisi del settore rileva che nel 2020 c'e stata una
contrazione della raccolta complessiva dei premi del
3,9% con il ramo danni che ha avuto una raccolta negati-
va legata al calo della Rcauto (-5,7%) che Maria Bianca
Farina ritiene "dovuta alla riduzione del premio medio”. ||
costo complessivo dei sinistri Rcauto si & ridotto del
19,9% con un calo dei premi di circa il 6%, ma, rileva an-
cora la Presidente dell'Ania, "la sinistrosita Rcauto sta
gia sensibilmente aumentando nell’anno in corso, men-
tre la riduzione dei premi prosegue con la stessa intensi-
ta osservata lo scorso anno, anche in relazione agli inter-
venti effettuati dalle imprese del settore sui contratti at-
traverso sconti, sospensioni (incrementate di oltre il
40%) e differimento dei termini. Di conseguenza, mentre
nel 2020 il ramo RCA ha evidenziato un saldo positivo, si
puo prevedere un netto peggioramento peril 2021".

La relazione della dottoressa Farina tocca temi impor-
tanti quali la protezione, il welfare nel post pandemia, la
non autosufficienza ed anche gli investimenti, analisi im-
plementate dai progetti gia realizzati e di prossima realiz-
zazione che I'Associazione delle Imprese ha inteso ed in-
tende portare avanti tra i quali spicca I'lnsurance Summit
in programma il prossimo 18 ottobre a Roma, organizza-
toin collaborazione con la Presidenza ltaliana del G20.
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“ Bianca Maria Farina

Una proposta
di collaborazione,
quella dell’Ania,
che il Governo
non puo rifiutare

La relazione della Presidente dell'Ania si presta a qual-
che considerazione. La prima riguarda la mano tesa che
la confindustria delle assicurazioni porge al Governo ed
alle Istituzioni nel voler collaborare e supportare la loro
azione riformatrice atta a migliorare la situazione com-
plessiva del nostro Paese; ed € una mano tesa che non
puo che essere stretta saldamente, visto il peso econo-
mico che l'industria assicurativa riveste con i suoi mille mi-
liardi di euro di investimenti (il 60% del PIL). La dottores-
sa Farina cita questi numeri e queste percentuali sottoli-
neando che ben 345 miliardi sono titoli di Stato italiani, il
15% dei titoli pubblici in circolazione.

Possiamo dire legittimamente che I'Ania e un “socio” im-
portante per il Governo e le istituzioni con i quali intende
collaborare? E che ad un socio di questa caratura non si
pud negare nulla?
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La vera frontiera
contro il Covid 19
sono stati gli agent
INnsieme ai loro
collaboratori amministrativi
e commerciall

La seconda considerazione tocca noi Agenti, labilmente
citati dalla Presidente dell'Ania, anche se, in buona com-
pagnia diimprese, broker, banche e Poste, omaggiati del-
la tenuta della diga. L'immagine e suggestiva, ma non ci
ripaga quanto dovrebbe: le reti distributive citate dalla
Farina, hanno nomi e volti, sono gli agenti professionisti
di assicurazione con i loro collaboratori e dipendenti, con
le loro agenzie, microimprese quasi sempre identificate
dai clienti (a torto, certo, ma non per colpa loro) quali filiali
di compagnia. Ed i consistenti utili realizzati lo scorso an-
no dalle Imprese, sono dovuti esclusivamente all'operato
degli Agenti, la cui attivita e stata dichiarata essenziale
dal Governo nel DPCM del marzo 2020 e pertanto non
solo autorizzati, ma addirittura tenuti all'apertura dei pro-
pri uffici. Afianco degli Agenti, i loro collaboratori, i dipen-
denti, tutti in prima linea mentre il personale delle compa-
gnie lavorava tra le mura domestiche, in sicurezza e con
rischi davvero ridotti al minimo. Se quella contro il Covid-
19 é stata ed e una guerra, le "armi” a disposizione, | divi-
sori in plexiglass, il gel igienizzante, le mascherine chi-
rurgiche, purtroppo non sempre sono bastate e gli agenti
hanno avuto i loro caduti, gliammalati, le agenzie chiuse
per la presenza del contagio in casa. Non abbiamo solo
contenuto la diga, ma abbiamo sostenuto l'intero sistema
raccogliendo oltre il 70% dei premi del ramo danni, dan-
do protezione ed assistenza ai clienti e riuscendo co-
munque in questo periodo disgraziato a gestire | loro ri-
sparmi.

iIncamerati
dalle compagnie
utill straordinari
per 2 miliardi

Non riteniamo inoltre corretto neppure che si mettano le
mani avanti paventando il netto peggioramento previsto
per quest'anno nel comparto della Recauto, glissando sul
dato appena accennato di una riduzione del costo dei si-
nistri del 19,9%. Diciamola tutta, Presidente Farina: le
Imprese lo scorso anno hanno risparmiato circa due mi-
liardi di euro che le misure prese per agevolazioni varie
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non hanno certamente compensato e le sospensioni, poi,
sono state sacrosante. Per quale motivo il signor Rossi,
cameriere di un ristorante chiuso perdecreto, avrebbe do-
vuto continuare a mantenere attiva la polizza della pro-
pria autovettura non potendola utilizzare perche chiuso in
casa, magariin zonarossa?

Ma quall elargizion
alle agenzie?

La terza considerazione riguarda i contributi ed i finanzia-
menti con i quali la Presidente Farina enuncia di aver elar-
gito alle reti distributive: e qui davvero non ci siamo.
Certo, se per contributi e supporti ci limitiamo all'invio di
qualche divisorio in plexiglass, magari con il logo della
mandante, o di gel igienizzante, possiamo anche starci,
ma per Il resto... Fatte salve alcune rarissime eccezioni
dove alcune Compagnie hanno effettivamente ricono-
sciuto qualche vero contributo alle proprie reti agenziali,
possiamo onestamente annoverare nell'ampia azione di
supporto la sospensione temporanea delle rate di rival-
sa? O la postdatazione delle rimesse? O, ancora, gli anti-
cipi provvigionali con regolazione e restituzione postici-
pata? Certo che no! Sono semplici operazioni di cassa.
Laddove pol le Imprese sono intervenute con temporanei




aumenti delle tabelle provvigionali, si & fatto presto a fare
marcia indietro: in realta, se vogliamo davvero far uscire
gli Agenti dalla crisi di redditivita, 'unico sistema é rivede-
re | capitolati provvigionali e riconoscere loro il cospicuo
aumento che meritano.

Della disintermediazione parliamo in altre pagine di que-
sta rivista, ma e giusto rimarcare come le nostre man-
danti hanno cercato e tuttora cercano, riuscendovi in piu
di un'occasione, di contattare direttamente la clientela fa-
cendosi forza dei dati inseriti nei portali di compagnia,
proponendo | pagamenti diretti sui conti dell'impresa o
I'acquisto di particolari polizze iperstandardizzate.

Soltanto poche parole
dedicate al rinnovo dell'Ana

In chiusura della relazione, Maria Bianca Farina ringra-
Zla i propri associati per il sostegno unanime ed enfatizza
le buone relazioni che intercorrono con le rappresentan-
ze dei lavoratori che hanno consentito, anche nella diffi-
colta del periodo pandemico, di raggiungere obiettivi e ri-

laria Blanca rarina

sultati importanti ed annunciando l'inizio delle trattative
per il rinnovo del Cenl dei dipendenti di compagnia, dedi-
cando nel contempo un solo rigo e mezzo al rinnovo
dellAna: il Presidente MNazionale di Sna, Claudio
Demozzi, definisce buoni i rapporti diplomatici con
'associazione delle imprese, tuttavia rileva che il com-
portamento tenuto da questa al tavolo per il suddetto rin-
novo, faccia sorgere piu di una perplessita. Speriamo be-
ne. Intanto (e lo possiamo dire con cognizione di causa)
noi siamo qui. Noi siamo ancora qui. Non ¢i siamo mai
mossi. Non solo abbiamo retto la diga, ma abbiamo so-
stenuto l'intero sistema.

Maria Bianca Farina & stata confermata alla presidenza dell'Ania
nell'assemblea dello scorso 22 giugno; si tratta del suo terzo manda-
to ed & stata la prima donna a ricoprire l'incarico di Presidente.
Laureatasi con lode in Economia e Commercio all'Universita "La
Sapienza® di Roma, per oltre 40 anni ha lavorato in Ina —
Assicurazioni Generali ricoprendo dal 1995 al 2003 | ruoli di
Direttore, Direttore Centrale e Vice Direttore Generale.

Presidente in carica di Poste ltaliane, e Commendatore della
Repubblica ltaliana dal 2012 e Cavaliere del Lavoro dal 2016.

Dal 2014 fa parte del Consiglio Direttivo dell'Autorita di Informazione
Finanziaria e di Vigilanza della Santa Sede, con nomina di Papa
Francesco, e Consigliere di Amministrazione di "Save the Children”,
membro del Consiglio Direttivo della Federazione delle banche, del-
le assicurazioni e della finanza e dal 2017 e nel Consiglio Direttivo
dell'Ospedale Bambino Gesu’. Oltre ad aver definito I'assetto strate-
gico e coordinato I'implementazione di molteplici ristrutturazioni orga-
nizzative delle attivita amministrative, ha ricoperto diversi incarichi
professionali: Consigliere di Amministrazione di Generali Asset
Management Spa, Consigliere di Amministrazione di Generali
MultimanagerSicav, Presidente di G.E.A. Gestioni Assicurative non-
che Presidente del Collegio Sindacale delle Casse di Previdenza e
Assistenza Aziendal.




di Assicurazione

LA STRATEGIA

DELL'IDENTITA SINDACALE

[l mio programma di marketing
per il consolidamento identitario dello Sna

L'Agente | BRAND IDENTITY

Qualcuno di voi mi conosce perche fino a poco tempo fa
lavoravo in Doctor Glass, come sponsor da circa 10 anni
del Sindacato ed e per questo motivo che ho imparato a
conoscere alcuni esponenti e sempre piu spesso a rela-
zionarmi con loro. Ci sono state delle situazioni che da
sponsor mi hanno portato a soffermarmi su alcuni aspetti
che andavano maggiormente curati e proprio questa mia
attenzione al dettaglio ha incuriosito 1 vertici del
Sindacato al punto da presentarmi una proposta di colla-
borazione!

MNon vi nascondo che ho avuto "paura” a lasciare una mul-
tinazionale per andare a lavorare in una realta completa-
mente differente. .. a quel punto perd mi sono chiesta “co-
me posso costruire una identita ad un'associazione che
ha piu di 100 anni di storia?”. Chi mi conosce sa che mi
piacciono le sfide e l'idea di costruire qualcosa di total-
mente nuovo in un settore a me quasi del tutto sconosciu-
to, mi ha incuriosito... ed eccomi qua a ricoprire, auspico
con successo, un ruolo indispensabile, quello di respon-
sabile marketing.

Voglio raccontarvi come ho strutturato il mio lavoro e qual
& la mia base di partenza: si chiama Brand ldentity (o iden-
tita aziendale) e per riassumere la gquale vi propongo
l'immagine che segue.

acura di

ROBERTA MARCELLO
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Tratto da https://gentiyus.com/brand-identity-design/

Cosa e la Brand Identity?

La brand identity viene definita da David A. Aaker -
economista americano esperto in marketing - come
una combinazione unica di associazioni che
I'azienda costruisce e mantiene nel tempo.

La brand Identity, & un insieme di caratteristiche fisi-
che e psicologiche: tra le prime ci sono le caratteri-
stiche visive, auditive, tattili e olfattive; le seconde,
quelle psicologiche, sono i valori, il carattere, Il com-

portamento, il tono di voce. L'insieme di queste ca-
ratteristiche costituisce lI'immagine di un'azienda e
serve per farsi conoscere e riconoscere dalle perso-
ne. Cos'e che ci permette di riconoscere un marchio
rispetto ad un altro?

| fatto che noi lo identifichiamo, come facciamo con
le persone, con una faccia, un aspetto fisico, un ca-
rattere.

SMELL
olfatto

Fonte: https:/www.ufficioproduzioneclienti.it/‘come-spingere-allacquisto-con-odori-e-suoni-il-marketing-dei-sensi/
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L'Ag

Quindi, la brand identity serve a contraddistinguere
Il prodotto nella mente del consumatore e a dare dei
valori che caratterizzano |'azienda; percio € lo stru-
mento che serve a rendere riconoscibile tanto il pro-
dotto quanto I'azienda che lo produce.

Solitamente quando spiego cos'e la brand Identity
mi piace portare un esempio, quello del famosissi-
mo brand Coca-Cola ed e proprio di questo che mi
accingo a parlare.

La Coca-Cola in principio era un'amarissima medi-
cina alla cocaina e noci di cola nata per merito di un
farmacista americano con lo scopo di guarire mal di
testa e stanchezza. Ma negli anni quaranta la Coca-
Cola Company comincio a creare la sua fortissima
identita, lanciando un'idea identitaria e aggregante,
ovvero che ovungue sitrovasse un soldato america-
no, questo avrebbe avuto diritto alla sua Coca-Cola
per soli cinque centesimi.

Da qui il marchio entro nell'immaginario comune co-
me la bevanda della cultura americana. Una trovata
geniale, ma i creativi della bibita americana piu famo-
sa del mondo hanno fatto anche di meglio, dato che,
di fatto, e alla Coca-Cola che dobbiamo il Natale co-
si come lo conosciamo oggi.

Infatti secondo la tradizione, la divisa di babbo nata-

ente | BRAND IDENTITY

le doveva essere verde, ma il marchio Coca-Cola
era rosso: ecco che presto fu fatta una piccola modi-
fica e il rosso divenne simbolo del Natale e sinonimo
di calore. Questo & il potere di un'identita forte, un
brand che diventa cultura collettiva.

Due aspetti compongono la brand identity di Coca-
Cola:

1.1l |ﬂgﬂ: rosso in uno script text bianco, dove il

colore rosso suscita fiducia nel consumatore e il ca-
rattere del font associa il prodotto al tempo libero.
Infatti la Coca-Cola rappresenta, nell'immaginario
collettivo, una bevanda da bere nel tempo libero, o
quando si & finito di lavorare;

2. I'originalita: coca-Cola stampa il suo lo-
go su una bottiglia dalla forma unica (nessun'altra be-
vanda ha una bottiglia come la sua), conferendo al
brand credibilita e fiducia.

Questo la rende sicuramente riconoscibile, con un
semplice colpo d'occhio, anche a coloro che non la
bevono abitualmente.

Perche e importante costruire una brand identity?

Costruire una brand identity significa essere in grado di imprimere il prodotto aziendale nella memoria del con-
sumatore e di ottenere un brand piu autorevole sul mercato. Per ottenere questo risultato &€ necessario segui-
re un percorso specifico che cerchero di riassumere schematicamente di seguito, pur consapevole che cia-
scuno degli argomenti trattati meriterebbe un approfondimento specifico:

Tratto: https://www.laleggepertutti.it/104876

70




Nel caso del Sindacato perche e importante

costruire una brand identity?

Perche attraverso questo potente coordinamento degli strumenti di comunicazione, i soci
tesserati al Sindacato acquisiscono la consapevolezza di identificarsi in un Gruppo, di ap-
partenere ad una realta riconoscibile e riconosciuta. Migliora cioé il loro senso di apparte-
nenza e l'orgoglio di farne parte. |l vantaggio di promuoverci con un'identita aziendale defini-
ta e pero utile anche al recruitment di coloro che ancora non sono tesserati al Sindacato, ov-

vero per spingerli ad iscriversi.

La brand identity, come gia accennato, & il modo con
cui l'azienda vuole essere percepita dal pubblico, e
costituita da diversi elementi visivi ma non e sconta-
to che il pubblico percepisca quello che noi deside-
riamo, infatti, a questo scopo e utile la brand image,
(o immagine del brand che e un'appendice della
brand identity) che indica come il pubblico percepi-
sce Il prodotto, ma come facciamo a sapere se quel
prodotto e apprezzato?

Con la Brand reputation (reputazione del brand),
cioe, la considerazione che il pubblico ha nei con-

fronti del marchio. Riflette tutte le azioni dell'azienda,
infatti se l'azienda continua ad effettuare cambia-
menti di immagine la reputazione del marchio subi-
sce delle oscillazioni.

Moalti sono i fattori che influenzano la brand image: la
pubblicita, i canali di distribuzione, il giudizio espres-
so da influencer attraverso i media.

Una buona reputazione genera fiducia verso clienti e
perche no, verso Istituzioni, ambienti politici e mondo
dell'informazione.

Ma come si costruisce la brand identity?

Per rendere riconoscibile un brand e necessario costruire tutti gli artefatti che servono a stimolare nella nostra
mente i nostri sensi, soprattutto quello visivo considerato il pit importante perche e proprio attraverso la vista

che avviene il primo contatto tra brand e cliente.

———

—
'
hh—'

Ecco alcuni elementi principali che compongono la brand identity:

- Naming (denominare): sviluppo e creazione del nome di azienda, marca, prodotto o servizio.
- Logo: deve essere semplice, versatile, appropriato, facile da ricordare e atemporale.
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ente | BRAND IDENTITY

| loghi molto complessi e dettagliati sembrano stupendi su una pagina web ma gquando vengono ridimensio-
nati peri piu svariati utilizzi, risultano confusi e poco leggibili; il logo del Sindacato Nazionale Agenti e un lette-
ring dell'acronimo del Sindacato, appare visivamente semplice, versatile e facile da ricordare.

Viriporto uno specchietto che riassume le caratteristiche per un buon logo.

BRAND IDENTITY: IL LOGO

Semplice Versatile
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ricordare "

Appropriato

Fonte: life learning master in brand management

Colori: la scelta dei colori @ molto importante perché rappresenta dei significati e suscita emozioni.

Nel caso specifico del logotipo SNA, pensate che |l blu e il colore piu scelto e piu popolare al mondo
nell'utilizzo dei loghi. Questo significa, quindi, che se si vuole un logo di successo e necessario farlo blu. 1l blu
e il colore di conoscenza, tranquillita, sicurezza e soprattutto della fiducia.

Font: adozione di uno o pil caratteri tipografici da utilizzare per testi brevi e I'altro font per i testi lunghi e per
la stampa.

Tone of voice: & il modo in cui un'azienda delinea la personalita di un prodotto o servizio e rappresenta il
modo in cui il brand viene percepito dal target di riferimento.

Below the line: sono tutti i materiali di comunicazione quali: biglietti da visita, carta intestata, firma elettro-
nica, buste, biglietti, block notes, calendari ecc.

BRAND IDENTITY: GLI ELEMENTI

Riassumo qui di seguito, con l'aiuto di uno specchietto, gli elementi della brand identity:

MAMING LOGO DESIGN

IDENTITY MANUAL
CORPORATE IDENTITY

Fonte: life learning master in brand management




La brand identity manuale

Gli elementi grafici sviluppati vengono inclusi nel
Brand ldentity Manual (o brand book) contenente le
linee guida sulle quali costruire ogni materiale visivo
in modo efficace e coerente all'immagine di brand.

Il brand identity manual (manuale del brand)non &
mai da considerarsi un prodotto finito, ma e sempre
in continua evoluzione.

L'applicazione delle regole definite a tutti gli artefatt
di comunicazione va sviluppata sempre in modo coe-
rente, coordinato e continuato nel tempo. Questo e il
punto chiave: comunicare in modo coerente e co-
stante nel tempo permette al consumatore di cono-
scere e riconoscere il brand con sicurezza, aumen-
tandone |la sua fiducia e credibilita.

E fondamentale per ogni brand andare oltre la mera comunicazione del propri servizi e porsi
come obiettivo quello di creare una propria identita forte e differenziante. Creare
un‘immagine di sé che definisca in maniera chiara e unica permette al cliente di visualizzare,
individuare e appropriarsi del brand per sentirsi parte di esso.
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Ecco il portale televisive
tlel Sindacato

Previsti 30.000 accessi ogni anno al nuovo strumento

di informazione messo a punto da Sna

- A1 _
acuradi

EMILIANO ORTELLI
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Ho sempre pensato che fare la solita ripresa e messa in
onda di un video su youtube fosse “cosa da tutti” e infatti
finora questo era avvenuto in Sindacato anche se, dopo
l'intervento tecnico e organizzativo effettuato da Tiziano
Salerno, mio valido braccio destro, gli accessi hanno fatto
registrare un'impennata straordinaria rispetto al passato.
Pensate che negli ultimi sei mesi abbiamo superato le
15.000 visualizzazioni per un totale di 2.418 ore di tempo
di visualizzazione, contro le complessive 47.000 visualiz-
zazioni per un totale di 3.449 ore di tempo di visualizza-

Zione contabilizzate in tutta la storia sindacale prece-
dente a partiredal 2014.

Poi si & verificato il fatto nuovo per il Sindacato delle vi-
deoconferenze, a partire dagli Stati Generali e poi a se-
guire tutte le altre, con una partecipazione di spettatori
che ha stupito prima di tutto noi organizzatori. Una me-
dia di oltre 1.700 collegati con punte massime di 2.000,
a dimostrazione del fatto che in Sna c'e desiderio di ag-
giornamento e voglia di partecipazione, ma anche che
lo strumento tecnologico, se utilizzato in modo intelli-
gente, & molto apprezzato dagli iscritti e ci mette in co-
municazione con diversi ambienti altrimenti piu difficili
da coinvolgere nelle nostre problematiche. Mi riferisco
alle testate giornalistiche, alle associazioni consumeri-
stiche, agli ambiti universitari e cosi via che hanno ri-
sposto con entusiasmo agli appuntamenti on line.
Proprio in quel momento ho pensato che potevamo an-
dare oltre, ottenere un gradimento ancora superiore gra-
zie a voi iscritti che ci seguite e che ci date la possibilita
di crescere. Ecco perche abbiamo pensato al progetto
SnaTV, ormaiin fase di ultimazione.

Dicosasitratta?

Di una TV vera e propria nella quale ritrovare e poter
scaricare tutti | video e le interviste fatte negli anni. Un
ulteriore e molto innovativo strumento di consultazione
che si inserisce a pieno titolo nel progetto di consolida-
mento dell'identita sindacale del quale si parla in altre
pagine di questa rivista.

Senza entrare troppo nel merito delle modalita di ac-
cesso e dei contenuti di SnaTV che saranno presentati
durante il Congresso Nazionale in programmazione nel
prossimo autunno, speriamo in presenza, mi fa piacere
condividere con voi in anteprima alcune miniature, che
saranno utilizzate per creare lI'immagine del sito, realiz-
zate dalla responsabile marketing Roberta Marcello
che prende parte al progetto.
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GODITI SNATV SULLA TUA TV.
GUARDA SNATV SU SMART TV,
FPLAYSTATION, ARPFPLE TV,
LETTORI BLU-RAY E MOLTI

ALTRI DISPOSITIVI

Anche in questo caso, ci tengo a puntualizzarlo, non si  real time con politici, rappresentanti delle istituzioni e gior-
tratta tanto della componente in movimento della nostra  nalisti.

banca della memoria, quanto soprattutto si uno strumen-  Neanche a dirlo, ognifilmato sara scaricabile da qualsiasi
to di consultazione degli interventi che hanno fatto e con-  device, pc fisso o portatile, tablet o smartphone, in modo

tinueranno a fare la storia del Sindacato. che l'accesso possa avvenire in qualsiasi momento della
Una delle caratteristiche, gia inserite nella pagina youtu-  giornata.
be di Sna, sara quella di consentire la consultazione difil-  In attesa del lancio ufficiale, non ci resta che augurare a

mati integrali, a volte della durata di qualche ora, suddivisi  tutti voi una buona visione.
pero anche in tanti spezzoni di pochi minuti riferiti ai sin-

goli contributi. .
L'individuazione di aree semantiche omogenee che ri- '
guardano argomenti analoghi mediante parole chiave e
tag di collegamento, messe a punto insieme al responsa-
bile comunicazione Roberto Bianchi anch'egli coinvolto
nel progetto, consentira pertanto di accedere alla consul-
tazione di un intero filmato riguardante un evento che in-
tendo seguire se I'ho perso in diretta o rivedere, singoli in-
terventi che fanno parte di quell'evento, ma anche di con-
sultare tutti i filmati che riguardano un determinato argo-
mento di cui intendo approfondire la conoscenza, anche
se appartenenti a situazioni e tempi diversi.

Il portale televisivo consentira inoltre di seguire in diretta
streaming tutti gli appuntamenti on line del Sindacato,
consentendo di effettuare la regia interna degli eventi,
senza la necessita di rivolgersi a societa esterne e inoltre
di effettuare conferenze stampa virtuali e collegamenti in
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Hai un PROBLENMIA,

parliamone in chat

Veloce e alla portata di tutti, il nuovo Sito istituzionale dello Sna
sard facilmente consultabile da qualsiasi device

acuradi
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Un sito Web, oltre ad essere uno strumento di informa-
zione e di interfaccia con il mondo esterno, corrisponde
in qualche modo a cio che una volta era il biglietto da visi-
ta. Dal momento in cui la tecnologia ha fatto passi da gi-
gante e viviamo in un mondo sempre connesso, creare
un sito Web & praticamente un passo obbligatorio per
una lista sempre piu vasta di operatori: aziende, profes-
sionisti, commercianti, ma anche per i cosiddetti corpi in-
termedi: sindacati, associazioni, enti.

Praticamente, un sito Web (o sito Internet) & un insieme di
pagine correlate tra loro mediante collegamenti logici che
guidano il lettore alla consultazione degli scaffali di archi-
viazione, come se si trattasse di una serie di documenti
online situati nella “nuvola” del Web. In quest'ottica quin-
di, la creazione di un sito passa attraverso un hosting, ov-
vero |'affitto, gratuito o a pagamento, dello spazio neces-
sario a pubblicare le pagine di cui si compone il sito, su un
server costituito da un computer ad elevate prestazioni,
che inoltri la richiesta di accesso quando qualcuno ne digi-
ta l'indirizzo, definito tecnicamente URL, tramite browser,
il programma che inoltra la richiesta di un documento e ne
consente la visualizzazione una volta pervenuto dal web.
Come componente dell'Esecutivo Nazionale e grazie alla
delega ricevuta, ho il piacere di coordinare, tra l'altro, le
attivita inerenti il restyling e I'aggiornamento costante del
nostro sito, in questo anno importante per tutte le attivita
nel mare in tempesta che stiamo vivendo, allo scopo di
portare rinnovamento e crescita tecnologica
nell'ambiente sindacale.

I mondo attuale & orientato sempre piu al digital e
l'importanza di un sito che contribuisca a definire l'identita
del Sindacato mediante la comunicazione dei valori so-
ciali, ma anche dei servizi erogati agli iscritti e delle attivita
in maniera semplice e chiara, e fondamentale.

L'obiettivo infatti & quello di creare un sito pit snello e piu
agile da visitare, alla portata di tutti, che si fondi su tre vet-
tori principali: istituzionale, d'informazione e d'immagine.
I progetto & partito a fine ottobre 2020, abbiamo aperto
un "bando di gara” a cui hanno partecipato una decina di
societa (web designer) operanti nel mondo del software
house utilizzanti linguaggi diversi (joomla, worldpress,

A\ A\ \ \ \ \




wix — per citarne alcuni). La prima scrematura ci ha porta-
to a scegliere tra cinque societa compresa la stessa che
gestiva il “vecchio sito” (Vemenia Data System di pro-
prieta' del Dr. Cometti) che alla fine & risultata quella con
I'offerta complessivamente migliore.

Tramite Vemenia siamo successivamente arrivati
all'agenzia SGP Creativa (studio grafico pubblicitario) a
cui e affidata, dietro monitoraggio di Roberta Marcello, re-
sponsabile Marketing del Sindacato, la realizzazione del-
la parte grafica del Sito.

A questo progetto collaborano diverse altre risorse inter-
ne del Sindacato, da Elena Fogazzi e Marco Bigatti che

sl occuperanno della parte operativa e della gestione di

tutte le attivita dinamiche, al sottoscritto in qualita come di-
cevo di coordinatore del progetto e a Roberto Bianchi nel-

la veste di responsabile della comunicazione del

Sindacato.

A beneficio dei piu informati, preciso che il sito & suppor-

tato dal software "Joomla!” che permette di inserire, ge-

stire e visualizzare informazioni testuali e contenuti multi-

mediali. Per il linguaggio di programmazione, si e optato

per una soluzione tanto rivoluzionaria quanto semplice, il

“php",

RESPONSIVE PER DEFINIZIONE

Il sito e realizzato per essere categoricamente Responsive, vale a dire adattabile a tutti i dispositivi, dal
personal computer portatile, allo smartphone, senza naturalmente dimenticare i tablet & non mobile
friendly, come sono quelli che, non dovendosi adattare allo schermo grande in quanto destinati ai cellu-

lari, puntano tutto sulla facilita dinavigazione.

Il Responsive & oggi dato per scontato, non lo & approcciare |'argomento come punto di partenza. |l sito
sara quindi pensato, come dicevo, per essere navigato e utilizzato su ogni dispositivo, poiche e assolu-
tamente fondamentale che venga considerato come uno strumento di lavoro da introdurre nel quotidia-
no senza subire limitazioni di tempo, luogo o device di fruizione.

FLUIDITA E NAVIGAZIONE MULTI-DEVICE

|l sito sara dunqgue:

ta da qualunque strumento e un obbligo.

Leg geroe veloce. Ad oggi oltre il 40% degli utenti abbandonano la pagina se il tempo di cari-

camento supera i 3 secondi. Ogni elemento, a partire proprio dalle immagini (che tendono a rallentare il
caricamento) di cui il sito sara ricco, sara ottimizzato per prevenire I'abbandono,

REEPUHEWE. Ad oggi I'85% della popolazione italiana utilizza lo smartphone. 47 & il numero di
volte in cui lo controlla per un tempo che dai 145 ai 225 minuti giornalieri. Di conseguenza la consultabili-
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LA CHAT ON LINE

Vogliamo parlare di novita?

Una delle tante che vedra il suo ingresso nel nuovo sito e la Chat online.

Sono arrivato a questa soluzione perche e importante |'interazione con il pubblico. Cosa significa?
Accorciare le distanze con tutti i nostri associati e con chiunque voglia interagire con noi.

Avere una chat sul sito diventa indispensabile quando la relazione con la tua audience diventa intima
come & giusto che sia in un sindacato come Sna che punta molto sul servizio personalizzato di assisten-
za e consulenza agli iscritti. Dialogare in tempo reale con gli associati aiuta infatti a tranquillizzarlo quan-
do chiede informazioni che necessitano di una risposta veloce, soprattutto nelle situazioni critiche in oc-
casione delle quali il passare del tempo gioca contro gli interessi dell'agente. Pensiamo, tanto per fare
un esempio tra i piu significativi, alla verifica amministrativa da parte della compagnia o a quella altret-
tanto ansiogena da parte dell'lvass.
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LA GALLERIA DELLE IMMAGINI

Un'altra novita e costituita dalla sezione delle Immagini.
In questo nuovo sito ci sara un “box” che raccogliera tutte le immagini, come una sorta di album fotografi-
co, scattate durante gli eventi nazionali e locali, affinché ciascuno possa visitare la pagina e recuperare
lo scatto desiderato. La visualizzazione del ricordo, abbinata al reperimento del documento scritto che
sara collegato negli spazi di archiviazione collegati, servira a mio avviso alla condivisione sociale dei
contenuti culturali e politici che costituiscono il bagaglio sindacale di cui ogni iscritto Sna deve disporre
per affrontare con la necessaria consapevolezza e serenita il proprio complesso mestiere.
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di Assicurazione

_ L'’Agente | PSICOLOGIA

Quella sottile
sensazione
di Inadeguatezza

E piu efficace puntare sull'autoritarismo
dei manager o sull'intelligenza emotiva dell'azienda?

a cura della Redazione

(1T

Sulle scrivanie fogli di carta, polizze da controllare, il tele-
fono squilla, a volte contemporaneamente il fisso ed il cel-
lulare, gli impiegati/e entrano nella stanza con dubbi da
risolvere, pagamenti da esitare, poi ci sono i subagenti,
le loro richieste, ed infine le gare di compagnia, le circola-
ri da leggere e ribaltare alla rete, i piani di compagnia, gli
incontri con i responsabili di zona. Tutto nelle stesse 8
ore lavorative. E viene voglia di buttare tutto all'aria.
L'ambiente socioculturale moderno spinge a porre il te-
ma del lavoro al centro della nostra esistenza poiche coin-
volge la vita quotidiana presente e futura, ma anche molti
aspetti del sé, poiche ci si identifica con il lavoro che si
svolge e da cui derivare |la propria autostima.

Molti sperimentano che la vita in agenzia e al centro di tut-
te le preoccupazioni e ansie, di fatto si trasforma nella to-
talita dell'esistenza stessa. Inoltre, in agenzia si vive una
triplice pressione: quella di dover rispondere del proprio
operato alle compagnie, ed all'lvass, e quella di manager
della propria impresa agenzia.

Il tema del lavoro, al giorno d'ogagi, e culturalmente il ful-
cro centrale della vita, ogni persona/lavoratore si identifi-
ca con quello che fa, e fa derivare la propria autostima
dai risultati ottenuti.

L'approccio contemporaneo alla cultura lavorativa, porta
in primo piano lo stimolo incessante alla competizione,
per quanto la competizione faccia parte integrante
dell'umanita in ogni contesto, in ambito lavorativo puo as-
sumere una valenza positiva o negativa, positiva quando
e funzionale al superamento dei propri limiti ed al ricono-
scimento del proprio valore, negativa quando & portata
all'esterno del s€ e quando I'accanimento al risultato com-
promette il sano svolgimento della quotidianita lavorativa.
Cosa spinge il lavoratore a spremere se stesso fino a rag-
giungere questi stadi emotivi cosi disabilitanti?

E ampiamente dimostrato che, per quanto ci si autodefini-
sca esseri razionali, I'essere umano e governato dalle
emozioni, non sempre emerse a livello di consapevolez-
za, spesso latenti a livello di subconscio, influenzano co-
munque il comportamento umano; comportamenti guali il
timore reverenziale e la sudditanza psicologica altro non
sono che espressioni di un'emozione piu nascosta che
spesso non siriesce neanche a nominalizzare.

La paura € una delle emozioni piu ancestrali, dal punto di
vista evolutivo, infatti, la paura rappresenta la modalita
con cui la specie ha risposto al pericolo, alle minacce
esterne, o alle modifiche ambientali; processi del tutto au-




tomatici, che non sono scomparsi durante l'evoluzione
dell’homo sapiens, al fattore genetico va affiancato il fat-
tore socioculturale.

Le preoccupazioni in ambito lavorativo sono molteplici:
la paura di perdere Il lavoro, |a paura di shagliare, la pau-
ra di esprimere opinioni opposte alla massa o ai dirigenti,
la paura di essere discriminati, la paura di non riuscire a
portare a termine le mansioni da svolgere, o di non riusci-
re a sostenere il peso dei compiti affidati, la paura
dell'errore.

Le ansie rispetto al lavoro sono riconducibili sintetica-
mente e non esaustivamente ad una serie di fattori, tra
questii piu frequenti sono il comportamento di over confi-
dence, il valutare se stessi in maniera superficiale cosi
da non pesare se si € in grado di portare a termine un
compito che si e assunto.

La paura di non essere apprezzati e premiati adeguata-
mente per un lavoro svolto, o di subire un'ingiustizia; Il
conseguente rimuginio ansioso interno, e I'emozione ne-
gativa incrementano le ansie.

Il timore di non riuscire a svolgere al meglio le proprie
mansioni, il perfezionismo incalzante, timore che spinge
a lavorare molte piu ore rispetto al normale, trascurando
una serie di impegni extralavorativi a discapito delle rela-
zioni interpersonali, il fatto di restringere gli interessi al so-
lo campo lavorativo intensifica le ansie rispetto a
guest'ultimo, e se le soddisfazioni lavorative dovessero
mancare si potrebbe instaurare una sindrome da burno-
ut (da burn out, letteralmente bruciato, esaurito, ndr.) si
rovescia sull'intera persona che diventa progressiva-
mente incapace di gestire il carico di lavoro e cio finisce
inesorabilmente per ribaltarsi sulla sfera privata fino ad
annientarla a volte, e siinnesca quando il lavoratore e sot-
toposto ad una condizione di stress cronico derivante dal-

lo sbilanciamento tra le richieste/necessita in ambito lavo-
rativo e le risorse disponibili in termini umani, economici e
ditempo.

Le aziende — agenzie di assicurazioni possono vivere
questi fenomeni da una pluralita di punti di vista.

Le aziende sono microsistemi sociali, e sono fatte di per-
sone, ogni persona vive dentro di se un universo di emo-
zioni, tra cui la paura ed il bisogno di potere, ed e pleona-
stico scomodare Machiavelli, o il molto piu recente
McClelland, per stabilire che il bisogno di potere sia uno
dei piu potenti appartenente agli esseri umani.

Mentre per il machiavellico Principe |la paura e il sistema
migliore per mantenere il governo e lo stato dei fatti, perle
organizzazioni aziendali vige lo stesso principio?

Dalla prospettiva delle organizzazioni aziendali la gestio-
ne attraverso la leva della paura non sortisce gli stessi ef-
fetti. Quello che Machiavelli non poteva sapere, e che al
patrimonio genetico dell’'essere umano appartiene anche
la compassione, 'empatia, la reciprocita; e stato dimo-
strato infatti che questi valori morali non sono solo appre-
si nel corso della vita, ma in parte sono trasmessi per via
genetica. Attraverso sperimentazioni di laboratorio e sta-
to documentato il comportamento di “consolazione” con i
propri simili in altre specie animali quali roditori e scim-
panze. Partendo da questi assunti e d'uopo ragionare su
quale modello di leadership sia piu utile adottare. Uno sti-
le di leadership piu orientata verso l'autoritarismo o di con-
tro uno stile di leadership guidata dall'intelligenza emoti-
va, capace cioé di chiamare per nome e riconoscere le
emozioni, poiché le emozioni sono risposte biologiche a
fattori esterni, rispondono quindi a bisogni; saper ricono-
scere i bisogni, le emozioni, e saperle guidare, determi-
nano la grandezza di un leader ed il funzionamento del
gruppo lavorativo.
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IL GRANDE PROGETTO

tdella scuola quadri dello Sna

Durante tutto il periodo pandemico l'attivita del Gdl Formazione
e prosequita con successo in modalita a distanza

a cura del Cdr

semina del grano.
pianta un albero.
istruisci il popolo.

fi assicuri un raccolto.
Se pianti un albero,
tu farai dieci raccolti.

Istruendo il popolo,

Kuang-Tsen

Ogni anno, con l'approssimarsi di dicembre, sul desktop,
si visualizza un contatore, che segna gquante ore manca-
no al completamento delle ore di formazione obbligato-
ria. Quasi un memento mori, di fatto questo contatore svi-
lisce il significato della formazione in se, toglie
I'entusiasmo della conoscenza, del sapere non come ob-
bligatorieta, ma come strumento utile per migliorare |a
propria professionalita e, soprattutto, se stessi.

A latere di questa formazione obbligata, sul mercato so-
no nate una serie di offerte formative, pit o meno indiriz-
zate, alcune monotematiche altre piu articolate; il conti-
nuo ed esponenziale cambiamento a cui la nostra cate-
goria € chiamata, ci impone un approccio diverso e piu
consapevole, soprattutto per chi questo lavoro intende
svolgerlo nel modo pit completo e professionale.

A guesta esigenza risponde in maniera piu che esausti-

fu raccoglierai cento volte.

Piantiamo alberi da frutto formativi

Se fai progetti per un anno,
Se | tuol progetti si estendono a dieci anni,
Se essi abbracciano cento anni,

Seminando grano una volta,

va, il gruppo di lavoro SnaForm, offrendo una formazione
prima di tutto libera, e di conseguenza densa di contenuti
interessanti.

Obiettivo primario e quello di offrire agli iscritti la possibili-
ta di crescita culturale e di competenze, senza trascurare
gli obblighi formativi derivanti dal Codice delle assicura-
zioni. |l programma si estrinseca in una pluralita di possi-
bilita di crescita culturale in vari campi, che vanno dalla fru-
izione di corsi per I'aggiornamento professionale, cosi co-
me da tradizione Sna, all'istituzione di una scuola di for-
mazione per quadri sindacali permanente, alla possibilita
di accedere ad una formazione di alto livello con alcuni
atenei italiani, e anche di conseguire un diploma di laura.
Il GDL gestisce poi anche i rapporti con i fornitori esterni, e
il corso Rui per 'esame necessario per l'iscrizione al regi-
stro.




La visione del Coordinatore
MARCELLO BAZZAND

Marcello Bazzano

La redazione ha chiesto a Marcello Bazzano, re-
sponsabile del gruppo di lavoro formazione, quali
fossero gli obiettivi e le motivazioni delle scelte pro-
gettuali ed operative di SnaForm.

Come nasce l'esigenza della scuola di forma-
zione sindacale? Qual e il suo obiettivo?

La scuola di formazione sindacale nasce da
un'intuizione del Presidente Demozzi, che ha sem-
pre creduto nella forza dellistituzione formativa al
servizio della crescita dei quadri sindacali. L'idea e
quella di dedicare un percorso formativo specifico a

tutte quelle figure che assumono incarichi in Sna, o lo
faranno in futuro, per consentire loro di interpretare al
meglio e senza alcuna incertezza, il loro ruolo a livello
territoriale o nazionale.

Abbiamo iniziato lo scorso anno con una prima espe-
rienza, dopo anni di assenza di proposte, per ritrovar-
ci in questo nuovo mandato con la declinazione nel
programma congressuale del Presidente che impe-
gna SnaForm in questo obiettivo.

| rapporti con gli atenei elevano la formazione
Sna ai piu alti livelli del sapere, com'é nata l'idea
di questa collaborazione?

Quando ho avuto I'onore e l'onere della delega for-
mativa, ci siamo chiesti all'interno della Commissione
Formazione, quali fossero gli obiettivi di una scuola
sindacale di grande tradizione, come quella di Sna.
Partendo dalle esperienze del passato abbiamo ela-
borato un programma di lavoro che ponesse al centro
la crescita culturale della categoria. Non era piu suffi-
ciente presidiare 'area della cosiddetta formazione
obbligatoria perché essere agenti di assicurazione
0ggi e domani vorra dire avere la consapevolezza di
essere sempre piu dei gestori di impresa, nella mag-
gioranza piccole e medie. Occorreva stimolare dal
basso la consapevolezza dello sviluppo di magagiori
competenze gestionali, per organizzare meglio i fat-
tori della produzione, per comprendere i bilanci delle
nostre agenzie e saperle indirizzare nelle aree di busi-
ness adeguate al dimensionamento e alla sopravvi-
VEenza, in un mercato sempre piu esigente e competi-
tivo. Da qui abbiamo compreso che la collaborazione
con il mondo universitario ed accademico era fonda-
mentale. La convenzione con la Pegaso Universita
Telematica, che sta consentendo a tanti agenti e loro
familiari e collaboratori di conseguire titoli di studio,
raggiungendo quello scopo su cui continuiamo a lavo-
rare ossia, offrire opportunita formative per elevare la
cultura di base di una professione complessa ed arti-
colata come quella dell'agente di assicurazioni.
Continueremo ad ampliare l'offerta con nuove e an-
cor piu esaltanti sfide, come il programma di alta for-
mazione In gestione di impresa agenzia, che stiamo
elaborando con ['Universita Cattolica del Sacro
Cuore di cui presto presenteremo il progetto, senza
mai scordarci del presidio della formazione tradizio-
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nale degli intermediari e di quella convegnistica.

Marcello, dove pensi portera alla lunga la colla-
borazione con le Universita? quale valore potra
aggiungere alla professione agente di assicura-
zione?

Riteniamo che una crescita formativa universitaria
non possa che consentire agli agenti una maggior ca-
pacita gestionale nelle imprese agenzie infatti, ab-
biamo realizzato un progetto con il centro studi uni-
versitario Irfo Pegaso, 'elaborazione di pubblicazio-
ni tratte dalle tesi universitarie dei nostri iscritti, tutte
aventi ad oggetto il mondo delle assicurazioni rac-
contato dagli agenti, con al centro la complessita del
sistema o del canale "agenzia®, con la creazione del-
la prima enciclopedia della gestione aziendale nella
distribuzione assicurativa. |l valore e davvero impor-
tante, ma vorremmo un maggior seguito delle inizia-
tive da parte di una base che alle volte fa fatica a com-
prendere gquanto sia importante aderire ad iniziative
faticose ma ricche di opportunita di crescita, a qual-
siasi livello e a qualsiasi eta.

Moltissimi colleghi hanno approcciato per vie di-
verse alla formazione formatori, cosa propone lo
Sna, quale organismo di servizio e tutela, a que-
sti colleghi perché abbiano la certezza di erogare
una formazione efficace, efficiente ed in linea
con lacompliance?

Ad oggi non abbiamo realizzato un percorso per
agenti formatori, come avvenuto con scarsi successi
nel passato, appunto perche l'attivita di formatore va
ben oltre la capacita di gestione di un'aula, ma nella
concreta capacita di elaborare moduli formativi in ra-
gione delle esigenze e dei bisogni del tuo interlocu-

tore. Ogniformatore che collabora con Sna e che ero-

ga formazione lvass ha il dovere di dimostrare nel
CV le competenze didattiche e professionali rag-
giunte, come del resto previsto dalle norme regola-
mentari in materia. Pertanto, esiste un filtro tale da
poter avere la certezza della conformita della com-
pliance di ogni formatore e di ogni modulo formativo
presente nel catalogo, di cui si occupa la collega
Roberta Patruno. Voglio infine ricordare oltre
Roberta, | colleghi del GdL Formazione Gianni
Ammirata, Roberto Magotti e Bruno Mauro con cui

condivido questo avvincente percorso. Una parola af-

fettuosa per I'amico e ormai collega di EN Emiliano
Ortelli che continua ancora ad offrire il proprio impor-
tante contributo nella progettualita della Formazione
Sna, nonostante i numerosi impegni nelle commis-
sionida lui coordinate.

Tutte le crisi offrono straordinarie opportunita di
cogliere situazioni mai considerate: credete che

la formazione una volta finita la pandemia torne-
ra alle vecchie modalita di erogazione, o si & sco-
perto un vaso di pandora che non sara piu chiu-
s07

La pandemia ha da subito messo a dura prova le scel-
te strategiche di Sna nell'ambito della Formazione, in
quanto eravamo totalmente impreparati ad una ge-
stione diversa delle aule fisiche, in cui, oltre alle attivi-
ta formative abbiamo sempre svolto anche quelle piu
tipicamente politiche e di incontro e scambio di opi-
nioni tra colleghi.

Siamo stati velocissimi pero a governare e gestire il
cambiamento, infatti in pochi mesi Sna si € dotato di
una piattaforma formativa di piena proprieta del
Sindacato, che abbiamo affiancato a quella gia esi-
stente per le certificazioni e I'erogazione di formazio-
ne in modalita Fad. In futuro non credo che potremo
fare a meno di questa immensa opportunita tecnolo-
gica, ma il nostro obiettivo & tornare nelle aule fisi-
che, il vero luogo d'incontro delle persone e dello
scambio delle idee alle volte non sempre possibile
nel mondo virtuale.

——

Claudio Demozzi (a sinistra)
e Marcello Bazzano (a destra)
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» = ROBERTA PATRUNDO,

uno dei perni della formazione Sna

Facendo i conti, ormai inevitabili, con la nuova real-
ta oscurata dalla pandemia, la scuola di formazione
Sna non si & lasciata fermare, ha trovato nuove mo-
dalita di gestione delle piattaforme, per erogare una
formazione che fosse a distanza ma interattiva, di
modo che i discenti si sentissero coinvolti e quindi
maggiormente interessati alla fruizione del corso,
ne parliamo con Roberta Patruno, membro del Gdl
formazione.

Roberta, durante questo tempo sospeso di pan-

demia abbiamo imparato tutti altri modi per ov-

viare alla necessita del distanziamento,

SnaForm quali escamotage ha adottato per ov-

viare alla inevitabile noia della formazione a di-

stanza e per coinvolgere i fruitori durante le ore

diaulavirtuale?

La pandemia ha determinato un profondo cambia-

mento nell'approccio alla formazione in generale ed

in particolare per gli obblighi formativi in capo agli

intermediari. Sna ha reagito con estrema reattivita

a questo inaspettato e non voluto cambiamento spo-
stando tutta I'attenzione alle modalita a distanze ti-
po webinar sincrono ed asincrono oltre che alla pre-
disposizione di moduli formativi in modalita Fad, tut-
ti fruibili sulla piattaforma gia in dotazione al

Sindacato a cui abbiamo affiancato il nuovo stru-
mento sulla piattaforma Zoom. Possiamo dire di

aver colmato il vuoto volutamente lasciato per via

della forte predilezione della modalita d'aula in pre-
senza, sempre scelta perincontrare e farincontrare
il dialogo tra colleghi nei territori.

In assoluto dobbiamo ricordare I'adozione della nuo-
va modalita del corso di preparazione alla prova

d'esame per l'iscrizione al Rui, partita tra gennaio e
febbraio dello scorso anno, per poi immediatamen-
te passare sulle piattaforme informatiche, senza al-
cun disagio per | nostri discenti. Sul tema occorre
dare merito al gran lavoro dei docenti Rui coordinati

dal componente Gdl Formazione Gianni Ammirata.

Roberta, quali implementazioni avete in mente
in merito alla piattaforma formativa?

Le infrastrutture tecnologiche sono state predispo-
ste, adesso le stiamo riempendo di contenuti, ag-
giornando il catalogo formativo Sna che presidio in

prima persona per conto del Gdl Formazione e sap-
plamo che avremo ulteriori possibilita grazie al lavoro
che il gruppo di lavoro comunicazione sta predispone
insieme al gruppo di lavoro del collega Emiliano
Ortelli. Non trascuriamo le convenzioni esistenti, pre-
sidiate dal collega Roberto Magotti, con le piattafor-
me esterne, con cui prosegue il dialogo per aggiorna-
re | cataloghi formativi a disposizione.

Nel catalogo formativo Sna restano comunque at-
tivi i corsi forniti da altri enti, Roberta i rapporti
con altri erogatori di formazione non potrebbero
in qualche maniera creare conflitto con
SnaForm?

Le attivita formative sono, da sempre, trasversali e
per natura aperte al dialogo con ogni altro settore di
attivita di Sna e dei Gaa. Ad esempio, segnalo I'ottimo
lavoro in corso sul progetto che riguarda la collabora-
zione in corso con il Gdl Rapporti con i Consumatori,
in delega al collega Emiliano Ortelli, coadiuvato dal
collega del Gdl Formazione Bruno Mauro, da cui sca-
turira I'erogazione di aule rivolte ai quadri delle asso-
ciazioni sulle tematiche dell'esecuzione finanziaria
ed assicurativa.

L'erogazione del cosiddetto corso Rui ha subito
trasformazioni a seguito della pandemia, i risulta-
ti in termini di promozioni sono soddisfacenti?
Ho accennato precedentemente alla grande capacita
dimostrata da SnaForm nella persona di Gianni
Ammirata, nel saperimmediatamente convertire le at-
tivita nella nuova modalita a distanza, in cui, & bene
ricordare, i docenti devono sviluppare capacita e tec-
niche di comunicazioni specifiche. | risultati ci dicono
che siamo una grande squadra, sempre sul pezzo e
disponibile al dialogo con tutti.

Non si pud nonrilevare l'importanza nell'avere la pos-
sibilita di cogliere gueste magnifiche opportunita di
crescita professionale, al di 1a del contatore ore for-
mazione, per dare a chi si mette in gioco, un futuro ed
un lustro degni della nostra professionalita, la pil pro-
fonda gratitudine va indirizzata ai colleghi che con co-
si tanta passione e abnegazione, cercano di realizza-
re sempre il miglior mondo possibile in ambito forma-
tivo.

Ad majora semper.
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Tre new entry in Sna per sviluppare nuove aree di intervento
e implementare i servizi offerti agli iscritti

a cura del Cdr

La sede nazionale dello Sna di Via Lanzone a Milano fun-
ziona un po' come l'aiutino da casa, quando nelle agen-
Zie si verifica un problema qualunque, al quale non sirie-
sce a dare una soluzione, allora si ricorre al pulsantone,
al telefono rosso, ma dall'altro lato del telefono chi c'é?
Chi sono le donne e gli uomini che lavorano per offrire
competenze e soluzioni, e che ci sono sempre, anche nei
periodi diferie.

Quello che distingue lo Sna da altre organizzazioni sin-
dacali, e la passione con la quale il team di ausilio agli
agenti lavora fornendo supporto tecnico, logistico e ope-
rativo. E a volte si va oltre e si condividono le storie uma-
ne, le avventure e disavventure, cercando di capire in
quale contesto di sviluppano le difficolta di gestione di
un'agenzia e da questo spirito nasce e vive la squadra di
Via Lanzone come una grande famiglia, un approdo sicu-
ro. Oltre alle note figure, magari riconoscibili ai pit solo
da un nome e da una voce, spesso senza volto, la fami-
glia Sna si e ingrandita di tre nuove risorse, nuove ener-
gle con un bagaglio di competenze che vanno a poten-
zlare la squadra. Un presidio ininterrotto a sostegno della
rete di agenti iscritti e non di rado non iscritti. Ultimi arrivi,
dungue, ma gia integrati per l'indispensabile consolida-
mento dei presidi gia esistenti e strategici per quelli nuo-
vi. Scopriamo insieme chi sono. Iniziando da Roberta
Marcello, entrata a far parte dell'organico commerciale
per curare il Marketing e l'organizzazione eventi, Alessia
Mullazzani cha va ad accrescere la gia efficientissima
area legale, e Marco Bigatti che si unisce
nell'organizzazione e sviluppo e nella gestione interna

dell'area social media. La redazione li ha incontrati per co-

noscerli e per presentarli al macrocosmo degli agenti di
assicurazione Sna. Andrea Bonfanti, navigato direttore,
ne ha elogiato la capacita di integrazione durante il perio-
do di formazione e ha sottolineato come il loro inserimen-
to sia stato favorito da tutto il gruppo che compone la
Struttura. A Roberta, Alessia e Marco abbiamo chiesto di
farsi conoscere, e con quali motivazioni abbiano accetta-
to la sfida Sna.

Chi e
Robertia mMarcello

Roberta ha lavorato per Doctor Glass, sponsor storico del
Sindacato e conosce quindi bene la realta
dell'intermediazione assicurativa, carattere entusiasta,
curiosa e consapevole delle sue competenze, punta a raf-
forzare la brand identity dello Sna e a rinvigorirne
'immagine, anche con |'obiettivo di aumentare il recrui-
ting dei non iscritti. Roberta si occupera anche
dell'organizzazione degli eventi, dai congressi, ai comitati
centrali, ai convegni e agli incontri istituzionali anche loca-
i, luoghi in cui la nuova immagine del Sindacato trova la
sua migliore espressione, partecipata, democratica e vi-
va dell’appartenenza di ognuno di noi.




Laredazione le ha chiesto che legame ha con lo Sna e co-
sa I'ha spinta a scegliere di lavorare per |la nostra orga-
nizzazione:

"Ho sempre sentito forte il legame con il Sindacato, forse
per via del fatto che la mia azienda ha sponsorizzato per
anni, 10 o di piu, forse perche la mia figura professionale
prevedeva la gestione operativa degli eventi e per molto
tempo ho girato I'ltalia con i vertici sindacali instaurando
con ciascuno di loro un ottimo rapporto.

Percio guando horicevuto l'offerta di entrare a far parte di
questo mondo, in parte sconosciuto e in parte no, ho ac-
cettato, per me e stata una sfida, un'avventura che sto
percorrendo e che mi ha messo nelle condizioni di punta-
re inizialmente su tre obiettivi:

Crescitadella brand awareness
(consapevolezza del marchio)

Creazione di una Brand identity
(identita del marchio) che aiuti la crescita
della brand Awareness

Sviluppo del recruitment (reclutamento)
dei nuovi iscritti per rendere il Sindacato
sempre piu forte e autorevole.

Sto lavorando a questi tre obiettivi, sicuramente per me
ogni cosa in Sindacato &€ nuova e viceversa per il
Sindacato questi temi sono altrettanto nuovi, percio stia-
mo a vicenda creando una sintonia che ci permetta di par-
lare e comunicare in una sola direzione: crescita qualita-
tiva e quantitativa.

Per creare un'immagine che posizioni il Sindacato come
brand conosciuto e riconosciuto ci vuole del tempo, ma e
cosi che si costruisce la brand identity, comunicando tutti
in modo coerente, dando al target individuato di volta in
volta la stessa immagine”.

Chie _
Alessia Mullazzani

Alessia ha svolto fino a qualche mese fa la libera profes-
sione di avvocato, le abbiamo chiesto la motivazione del-
la sua scelta di un cambio cosi radicale di vita professio-
nale, quale sia la percezione ricevuta del mondo Sna, qua-
li siano i suoi prossimi obiettivi,

"Cio che mi ha spinta a lasciare la libera professione e sta-
ta la voglia di intraprendere una nuova esperienza lavora-
tiva e di vita, nella quale potermi mettere in gioco al 100%.
Sono entrata nel team Sna da poco e la percezione che
mi ha trasmesso il Sindacato & stata molto positiva: mi so-
no sentita sin da subito parte integrante dell'organico.
L'obiettivo che oggi mi prefiggo & diventare punto di riferi-
mento all'interno dell'ufficio legale di Sna, andando a rive-
stire un profilo professionale autonomo ed indipendente
in grado di fornire supporto agli associati”.
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Chi e
MARGO BIGATTI

Marco proviene invece dal mondo degli oggetti di lusso,
gli abbiamo chiesto: “Oltre al supporto organizzativo,
una delle aree di tua competenza sara l'area social me-
dia, qual & lidea che ti sei fatto sullo sviluppo di
quest'area che ha un'importanza sempre maggiore in
ogni organizzazione e quindi anche nell'organizzazione
sindacale?

“ll presidio dell'area social e fondamentale per qualsiasi
azienda, nel nostro ambito, quello sindacale, sto valutan-
do con il comparto marketing e comunicazione le aree di
miglioramento e quello di sviluppo.

L
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Sempre con la Dott.ssa Marcello dell'area marketing, stia-
mo definendo le linee guida e le azioni da intraprendere
per favorire la diffusione di contenuti con l'obiettivo di au-
mentare gli accessi al sito internet istituzionale (al mo-
mento in fase di rinnovo), incrementare la web reputation
e favorire la fruizione dell'organo ufficiale L'agente di
Assicurazione.

Molto presto ci saranno delle grandi novita che riguarda-
no il mondo web del Sindacato, ma per il momento ....top
secret!”

Dal confronto con le nuove risorse e con il direttore
Andrea Bonfanti, e emerso come le varie aree sia pur nel-
la propria peculiarita, siano tra di loro interconnesse, e tut-
to concorre verso |'erogazione del miglior servizio possi-
bile agli associati, si tratta a volte di spezzare il pane del
tecnicismo giuridico nello scrivere una circolare che sia
comprensibile alla eterogenea categoria, e di come gue-
sto tentativo coinvolga tutte le aree operative, ecco cosa
ci ha detto il direttore a questo proposito.

Andrea Bonfanti

“La predisposizione di una circolare “tecnica”, per inten-
derci tipo quelle dedicate alle modifiche introdotte dal
Provvedimento lvass 97 e Regolamento 45 in materia di
controllo e governo prodotto, impattano significativamen-
te su ogni intermediario. Per predisporre una circolare su
detti temi e importante acquisire precedentemente | con-
tenuti delle modifiche in modo completo, condividerli con
la parte di struttura competente e, nel caso specifico, si
rischia di considerare scontati alcuni concetti che — per al-
cuni associati— non lo sono. |l rischio & quindi scrivere piu
per I'autore che non per gli associati, considerando anche
che la conoscenza normativa di base non puo essere
uguale per tutti e le disposizioni dovrebbero sempre ap-
plicarsi con un principio di proporzionalita’.

Dopo aver dato virtualmente e coralmente il benvenuto al-
le new entry non resta che augurare loro buon lavoro, e
auspicare che il pulsantone, come nelle migliori tradizioni
dei giochi a quiz, risolva le situazioni e consenta di far sali-
re sull'olimpo dei vincitori i tanti di noi che ne faranno ricor-
SO.
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Sindacato Nazionale Agenti di Assicurazione

SNA, IL TUO ADVISOR
GIORNO DOPO GIORNO, CON L'’ESPERIENZA MATURATA

IN UN SECOLO DI ATTIVITA

Sin dalla sua nascita, 102 anni fa, il Sindacato Nazionale Agenti ha
concretizzato nel tempo gli istituti che hanno fatto la storia della tutela
collettiva: convenzione Casse di Previdenza, Accordo Nazionale Agenti erga
omnes, Fondo Pensione Agenti professionisti, CCNL dei dipendenti di
agenzia, per citare i piu significativi, sono scaturiti dall'impegno sindacale dei
nostri padri fondatori.

Circa 10 mila agenti aderiscono alla nostra storica associazione e, grazie al loro
senso di responsabilita, SNA riesce a sviluppare la pit ampia attivita di
sostegno patronale, avvalendosi di specialisti legali, fiscali, del lavoro, ma
soprattutto di esperti nella salvaguardia dei diritti della categoria, sempre
pronti a rispondere alle richieste di assistenza provenienti dagli Iscritti.

Il tuo contributo & fondamentale, per garantire la difesa della centralita
dell'agente di assicurazione, del suo profilo professionale, della sua
indipendenza imprenditoriale.

Iscriviti subito, ne va del tuo futuro.

SINDACATO NAZIONALE AGENTI
Via Lanzone, 2 - 20123 Milano

Tel. 02 80.66.131

Fax 02 86.78.78

email: sna@snaservice.it
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un'AGCOPPIATA VINGENTE

acuradi

ALESSANDRO CECCARELLI e Ing. MICHELA BONERA

(1Y

Abbiamo gia affrontato nei precedenti numeri de
L'Agente di Assicurazione il tema della sicurezza
stradale, ospitando I'lng. Riccardo Gozio e l'Ing
Ubaldo Mazzoncini nelle nostre pagine, con interes-
santi approfondimenti sulla sicurezza stradale.

In questo numero diamo spazio al Centro Studi Citta
Amica per la sicurezza nella Mobilita, (CeSCAM)
che con rigorose basi scientifiche si occupa delle pro-
blematiche inerenti la qualita della vita e la sicurezza
della mobilita in ambito urbano, con un approccio si-
stemico e multidisciplinare fondato sulla sinergia tra
la Pianificazione Urbanistica/territoriale e
I'Ingegneria dei Trasporti. Il fine & quello di migliorare
Il valore della vita urbana e I'accessibilita degli spazi
pubblici e della vivibilta delle citta attraverso
I'utilizzo di fondamenti scientifici e I'analisi dei fattori
della mobilita urbana, con particolare attenzione alla
sicurezza degli utenti vulnerabili, analizza ed elabo-
ra tecniche volte alla riduzione del rischio dii inciden-
ti stradali, con la progettazione degli spazi urbani
aperti, sia per quanto riguarda le infrastrutture perla
mobilita, sia perlarelazione tra sviluppo urbano e ter-
ritoriale. Ci guidera in questa presentazione ['Ing.
Michela Bonera, Dottoranda in Ingegneria dei
Trasporti dell'Universita degli Studi di Brescia.

Lo Sna con Il Centro Studi Citta Amica per la sicurezza nella Mobilita
e per la qualita e la sicurezza della circolazione stradale

I GeSGAM un laboratorio
di studi e ricerche

per sicurezza stradale
al Servizio aei cittadini

a cura di Michela Bonera

Il Centro Studi Citta Amica per la sicurezza nella Mobilita
(CeSCAM), nell'ambito degli studi riguardanti | sistemi e
le infrastrutture della mobilita, si & da sempre occupato di
problematiche inerenti alla qualita della vita e degli spazi
pubblici della citta e, in particolare, della sicurezza urba-
na. Principali tematiche di ricerca del CeSCAM sono: sicu-
rezza stradale, mobilita dolce e sostenibile, accessibilita,
comfort e qualita degli spazi urbani - con particolare at-
tenzione all'utenza debole della strada — valutazione del-
la qualita e accessibilita dei sistemi di trasporto collettivi.

La storia del CeSCAM inizia piu di venti anni fa, quando
con Decreto Rettorale 642 del 13 ottobre 1995, fu istituito




il Centro Studi Citta Amica— CeSCAm appunto, con sede
presso |'allora Dipartimento di Ingegneria Civile,
Architettura, Territorio e Ambiente (DICATA)
dell'Universita degli Studi di Brescia. |l fondatore e primo
direttore scientifico e stato il Prof. Ing. Roberto Busi, ordi-
nario di Tecnica e Pianificazione urbanistica ed ora pro-
fessore emerito. Nel 2013, per variazione del
Regolamento dell'Universita, il Centro studi CeSCAmM si
trasforma nel “Laboratorio CeSCAmM”, mantenendo pero
intatte le sue attivita di ricerca.

MNel giugno 2019, con il vigente nuovo Regolamento
dellUniversita degli Studi di Brescia, il Laboratorio
CeSCAmM viene rifondato e rinnovato nel nuovo
CeSCAM "Centro Studi Citta Amica per la sicurezza nel-
la Mobilita”, con sede presso il Dipartimento di
Ingegneria Civile, Architettura, Territorio, Ambiente e di
Matematica (DICATAM). E stato quindi rinnovato il
Consiglio Direttivo, coinvolgendo anche rappresentanti
di enti e partner esterni all'Universita che condividono gli
obiettivi del Centro Studi e supportano le attivita di ricer-
ca promosse dal CeSCAM. || CeSCAM e membro
dell'European Transport Safety Council (ETSC), orga-
nizzazione no-profit indipendente dedicata alla riduzione
del numero di morti e feriti nei trasporti in Europa.

Le principali finalita ed obiettivi del Centro Studi
CeSCAM sono: ricerca scientifica e analisi bibliografica
riguardante la sicurezza nella mobilita; sviluppo di meto-
dologie di analisi di incidentalita, con particolare riferi-
mento alle tecniche preventive e predittive; elaborazione
di metodologie per la progettazione degli spazi aperti ur-
bani, in particolare per quanto riguarda le infrastrutture
per la mobilita; monitoraggio della relazione tra sviluppo
urbano e territoriale e relativa qualita della vita, con parti-
colare attenzione alla sicurezza nella mobilita. Oltre alle

normali attivita di ricerca, per le quali il CeSCAM collabo-
ra in maniera sinergica e proficua con Enti ed
Associazioni di livello sia locale che sovralocale (regiona-
le e nazionale), il Centro Studi organizza eventi di forma-
zione per i professionisti iscritti agli Albi; promuove inizia-
tive culturali e formative rivolte alla comunita universitaria
e cittadina, soprattutto nell'ambito della Settimana
Europea della Mobilita Sostenibile; promuove iniziative di
collaborazione e scambio scientifico con istituzioni ana-
loghe in ltalia e all'estero; svolge attivita di supporto mira-
to alle pubbliche amministrazioni, agli enti proprietari e ge-
stori di strade, nonche a soggetti privati, pubblicando ma-
nuali specialistici e tecnici sulle diverse tematiche della
pianificazione e progettazione della mobilita e della sicu-
rezza stradale, tra cui "Percorsi pedonali. Progettazione
e tecniche di itinerari e attraversamenti” (2017), "Maobilita
ciclistica e sicurezza” (2018) e "Micromobilita elettrica”
(2020) editi da EGAF srl e a cura del prof. Giulio
Maternini. La Conferenza Internazionale “Living and
Walking in Cities — LWC", ormai giunta alla sua XXV edi-
zione, & uno degli eventi di tradizione che I'ente organiz-
za con cadenza biennale. Inoltre, dal 2019, in concomi-
tanza con l'evento delle 1000 Miglia in Brescia, |l
CeSCAM organizza la Conferenza Internazionale sulla
Sicurezza Stradale. |l funzionamento del Centro € assi-
curato dall'utilizzo di attrezzature affidate al DICATAM,
nonche ad altri Dipartimenti interessati al programmi di ri-
cerca, anche di altre Universita. Inoltre, & supportato da
Enti ed Associazioni esterne che sostengono le attivita
del Centro ed in particolare dal Distretto Rotary 2050, da
Brescia Mobilita S.p.A. e da EGAF Edizionis.r.l.

Le attivita del CeSGAM

Nell'ultimo triennio (2019 — 2021), || CeSCAM (Centro
Studi Citta Amica per la sicurezza nella Mobilita) del
DICATAM (Dipartimento di Ingegneria Civile,
Architettura, Territorio, Ambiente e di Matematica, ha svol-
to numerose attivita di studio e ricerca nell'ambito della
sicurezza stradale, affrontando il tema da diverse pro-
spettive. Di seguito vengono brevemente descritte le prin-
cipali attivita svolte.

® Nel 2019, il CeSCAM e Polis-Lombardia hanno siglato
un Accordo di collaborazione per attivita di studio e ricer-
ca "Studi a sostegno delle attivita del centro regionale di
monitoraggio della sicurezza stradale (CMR) di regione
Lombardia". Tale collaborazione nasce dal comune impe-
gno e interesse dei due Enti verso i temi della sicurezza
stradale e prevede che |l CeSCAM supporti Polis-
Lombardia nelle attivita di studio e approfondimento ri-

guardo temi specifici dell'incidentalita stradale. In parti-
colare, le attivita di ricerca riguardano:

® Supporto tecnico per le iniziative di finanziamento di
Regione Lombardia verso gli enti locali, ovvero l'analisi e
la valutazione dei progetti per il miglioramento della sicu-
rezza stradale promossi dalle amministrazionilocali, cofi-
nanziati da Regione Lombardia e Ministero delle
Infrastrutture e dei Trasporti nell'ambito dell'attuazione
del Piano Nazionale per la Sicurezza Stradale (PNSS).
Attraverso analisi before-after, I'obiettivo & quello di valu-
tare la qualita e l'efficacia degli interventi proposti in ter-
mini di impatti sulla riduzione di incidenti, morti e feriti.
L'obiettivo finale dell'analisi e quello di trarre indicazioni
utili per progetti futuri e fornire supporto alle autorita loca-
li, ai tecnici e ai decisori nell'individuazione degli interven-
ti pit performanti, con anche la pubblicazione di linee gui-
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da complete per il monitoraggio permanente dei progetti
nel tempo.

® Sviluppo del sistema informativo territoriale (SIT), che
prevede I'analisi dei dati disaggregati di incidente per pro-
durre approfondimenti tematici specifici quali
l'incidentalita a pedoni, ciclisti, utenti a due ruote motoriz-
zate, utenti della micromobilita e la valutazione della sicu-
rezza della rete stradale regionale. Nel periodo di attivita,
sono stati pubblicati alcuni quaderni tematici; “Incident
stradali a ciclisti in Regione Lombardia”, “Incidenti stra-
dali a pedoni in Regione Lombardia” e “Incidentalita sulla
rete stradale principale di Regione Lombardia. Analisi

-

La ricerca, finanziata dalla Fondazione Cariplo e da
Prometeo ONLUS, & finalizzata a studiare le caratteristi-
che degli incidenti stradali verificatisi in Provincia di
Brescia che hanno coinvolto utenti vulnerabili della stra-
da (pedoni e ciclisti), al fine di promuovere un intervento
piu efficace per migliorare la sicurezza stradale. Il princi-
pale risultato atteso da questo studio e un catalogo di pos-
sibili interventi da associarsi a specifici scenari di inciden-
te, individuati attraverso tecniche di cluster analysis e fea-
ture selection.

In particolare, l'attenzione e rivolta alle caratteristiche in-
frastrutturali del luogo di incidente. |l progetto e svolto in
collaborazione con il Gruppo di Ricerca Operativa di

Progetto finanziato da Fondazione Gariplo
per una maggiore sicurezza
gdegli utenti deboli della strada

delle tratte critiche per incidente stradale in funzione
dell'estesa e dei flussi di traffico”.

Valutazione economica dell'incidentalita, ovvero
un‘analisi dei costi sanitari per incidentalita stradale in
Regione Lombardia, per la quale & stata sviluppata una
procedura di integrazione dei dati di incidentalita ISTAT
con quelli dei database sanitari (PS, SDO) ed e stata pre-
disposta una metodologia per la stima dei costi sanitari re-
lativi al biennio 2018-2019. |l risultato di tale attivita e con-

tenuto nel Quaderno tematico “Analisi dei costi sanitari
biennio 2018-2019".

UNIBS, coordinato dalla prof.ssa Maria Grazia Speranza.
Durante il 2020, sono state predisposte le analisi descrit-
tive e i primi algoritmi di identificazione delle classi di inci-
dente attraverso il software R. Sono stati ottenuti | primi
risultati sugli scenari di incidente che, nei prossimi mesi,
verranno approfonditi e studiati per suggerire possibili mi-
sure correttive.




Accordo di Gollaborazione riguardante

I'elaborazione di criteri per la gestione
gelle infrastrutture stradall extraurbane
In presenza di elementi difformi

dalla normativa per la riduzione

La Provincia di Brescia ha incaricato il CeSCAM di svol-
gere |'attivita di ricerca sull'influenza delle caratteristiche
geometriche e funzionali delle strade extraurbane sulla
velocita di esercizio (cioe la velocita dell'85° percentile).
Lo studio ha interessato 50 tronchi stradali extraurbani
della rete delle strade gestite dalla Provincia di Brescia. A
seguito di una campagna di misurazione e raccolta dati,
attraverso modelli di regressione lineare sono state ana-
izzate le relazioni di influenza delle caratteristiche

degli incidenti stradali correlati alla velocita

dell'ambiente stradale sulla velocita operativa. La ricerca
si e conclusa nel mese di settembre, presentando il rap-
porto finale alla Provincia di Brescia. In collaborazione
con i funzionari della Provincia, si sta validando la meto-
dologia proposta su alcune strade provinciali.

sicurezza nella micromobilita elettrica

Con la collaborazione di Ingenera srl, si sta svolgendo la
ricerca sperimentale finalizzata a investigare le differen-
ze tra monopattino elettrico e bicicletta elettrica rispetto
all'interazione con l'infrastruttura. Nella prima fase della
ricerca si € approfondito lo studio della legislazione che
ogni Stato europeo ha fornito sulla circolazione della mi-
cromobilita e sui requisiti per dispositivi e conducenti.
Attivita sperimentali stanno procedendo per la verifica
dell'interazione conducente-infrastruttura. A settembre
2020, nell'ambito della Settimana Europea della Mobilita
Sostenibile, e stato organizzato il seminario/webinar “Mo-
nopattini e dispositivi per la micromobilita elettrica. Alcuni
elementi per una circolazione sicura’.
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Plano Nazionale della Sicurezza Stradale

(PNSS) 2021-2030

I CeSCAM, attraverso |'Associazione Temporanea di
Scopo (ATS), formata da cinque centri di ricerca sulla si-
curezza stradale afferenti a diversi atenei italiani (Roma
Sapienza, Roma Tre, Firenze, Cagliari, Brescia), ha par-
tecipato al bando indetto dal Ministero delle Infrastrutture
e dei Trasporti (MIT) per lo sviluppo delle Linee Guida per
Il PNSS 2021-2030 (settembre 2020) e al nuovo bando
indetto dal MIT, relativo alla effettiva redazione del Piano
Nazionale per la Sicurezza Stradale 2021-2030 (marzo
2021). Le attivita di redazione della prima bozza di Linee
Guida si sono svolte tra |la fine del 2020 e la prima meta
del 2021 e nel giugno 2021 sono state sottoposte a con-

sultazione. Contestualmente, e iniziata I'elaborazione del
Piano vero e proprio, attraverso il lavoro sinergico e
l'unione delle diverse competenze dei Centri di Ricerca
coinvolti. Sono stati definiti il contesto di riferimento, gli
obiettivi generali e specifici del Piano, le principali linee
d'azione e le procedure di monitoraggio.

Progetto Mobilita sostenibile in Franciacorta.

Itinerari ciclabili d'area vasta

L'Associazione di Comuni Terra della Franciacorta ha affi-
dato al CeSCAM il coordinamento scientifico del progetto
“‘Mobilita sostenibile in Franciacorta. ltinerari ciclabili
d'area vasta'. |l progetto, della durata di 18 mesi, si confi-
gura come uno strumento di supporto per l'attuazione de-
gli obiettivi di mobilita sostenibile previsti nel Piano
Territoriale Regionale d'Area (PTRA) della Franciacorta.
In particolare, il progetto si sviluppa in due fasi:

: - costruzione del Masterplan del sistema ciclabile
della Franciacorta, in cui si identificano le ciclovie prima-
rie, secondarie e locali e | principali punti di interconnes-
sione con il sistema della mobilita nel territorio franciacor-
tino;

2. predisposizione dello studio di pre-fattibilita per
la fase attuativa e realizzativa del piano stesso (per esem-
pio. individuazione priorita di intervento, classificazione

funzionale degli itinerari, alcune tipologie di elementi pro-
gettuali, etc.). Le attivita preliminari per lo sviluppo del pro-
getto hanno avuto inizio nel giugno 2021 e tali attivita pre-
vedono una approfondita analisi conoscitiva del territorio
e delle sue peculiarita attraverso la sinergica collabora-
zione con tutti i soggetti coinvolti (i 22 comuni della
Franciacorta), in un'ottica di pianificazione strategica e
partecipata. Pertanto, sono state predisposte delle sche-
de diraccolta dati che verranno sottoposte ai referenti tec-
nici dei comuni interessati e attraverso le quali verra co-
struita la base conoscitiva per lo sviluppo del Masterplan.




ASSIEASY

gestionale per intermediari assicurativi

ASSIEASY IL GESTIONALE ORIENTATO AL FUTURO DELL'INTERMEDIARIO ASSICURATIVO

AssiEasy & un gestionale nativo WEB specifico per le esigenze degli intermediari assicurativi. SAVE Srl, societa che realizza AssiEasy,
ha come unica linea di business AssiEasy, crede nell'automazione dell'impresa dell’intermediario assicurativo e nella sua crescita
verso il futuro. Le persone di SAVE uniscono alle conoscenze assicurative competenze pluriennali tecniche, organizzative e
informatiche.

L'intermediario dovra essere orientato al futuro, semplificare/migliorare le attivita lavorative convertendo parte del tempo destinato
a burocrazia e ad attivita gestionali in tempo da dedicare, attraverso |la capacita professionale e il rapporto interpersonale, per
creare fidelizzazione con il proprio cliente al punto di renderlo un “produttore virtuale” che con il passa parola aumentera le
possibilita di business dell’azienda.

Per ottenere questo risultato dovra coinvolgere tutte le risorse aziendali all'utilizzo di AssiEasy, nel raccogliere in modo organizzato
tutte le informazioni acquisite sul cliente e metterle a disposizione dell'azienda in maniera profilata in base alle competenze e alle
autorizzazioni dei propri collaboratori. Lo stretto legame con il cliente permette di averlo "alleato” nel momento di cambiamento di
un nuovo modo di vedere il futuro, con nuove proposte commerciali anche non strettamente legate all'attivita assicurativa.

AssiEasy, semplice da utilizzare, € in grado di ottimizzare l'organizzazione delle attivita con procedure agevoli ed intuitive che

permettono di gestire qualsiasi esigenza in ogni ambito aziendale, dal commerciale, all'organizzativo, al contabile.

In cosa vi puo aiutare AssiEasy:

Assistenza telefonica diretta senza ticket, non ci sono né limiti né
costi aggiuntivi al numero di chiamate effettuate, il cliente chiama e
I nostri operatori rispondono direttamente;

Video Tutorial online per apprendere negli orari e nei luoghi voluti.
Corsi gratuiti periodici per lI'apprendimento di base presso la nostra
sede e periodicamente sul territoric

Carichiamo gratuitamente in AssiEasy 1 flussi dati che le compagnie
mettono a disposizione dei propri intermediari; ad oggi gestiamo |
flussi di 32 compagnie

Esportazione contabile gratuita la prima nota assicurativa verso tutti i
gestionali contabili

Ottenere molteplici analisi: Clientela, PTF, Produzione, incassi, Sinistri, Raiting, ecc.
Gestire le polizze del cliente indipendentemente dalla compagnia

Inserire manualmente polizze da collaborazioni o di compagnie che non prevedono flussi
Gestire un'anagrafica cliente completa in ogni aspetto

Gestire preventivi e polizze della concorrenza dei clienti

Ottenere nell'immediato un check-up dell’assicurato con coperture ed esigenze

Gestire | sinistri

Gestire I'archivio documentale

Fascicolare automaticamente la documentazione precontrattuale

Firma elettronica OTP con conservazione a norma della documentazione

Gestire le scadenze/giacenze e il quietanzamento

Inviare | pagamenti con Pay by link

Inviare avvisi di scadenza per mail, messaggi e lettere postali

Calcolare provvigioni passive dei produttori e attive per le compagnie che non prevedono flussi
Verificare le provvigioni di compagnia

Gestire le collaborazioni con relativi estratti conto

Quadrare la contabilita assicurativa

Gestire Anticipi/sospesi

Gestire la contabilita industriale

Emettere e gestire fatture di consulenza e contestuale invio allo SDI in formato elettronico
Comunicare in azienda anche se non presenti attraverso l'agenda condivisa

Avere il portafoglio in tasca attraverso la APP_Maobile

Fare CRM attraverso Azioni di Marketing e Riforme di Portafoglio

Gestire 'invio della documentazione inviata alle compagnie

Controllare la documentazione in entrata di collaboratori e filiali

Passare automaticamente le polizze con i colleghi in mandato di collaborazione

Avere un Home Insurance profilato per far accedere la propria clientela

Avere un sito vetrina per essere presenti sul Web

Per coloro che sono interessati al gestionale:

1.Periodo di prova di 1 mese, al termine, decide se acquistarlo oppure rinuncia senza alcun addebito

2.E" possibile installare Assieasy in cloud oppure sul proprio server di agenzia

3.Prezzo chiaro e trasparente nessuna differenza di costo per numero di compagnie gestite, per numero utenti, per valore di
portafoglio e per importazioni di files esterni.

WWW.ASSIEASY.COM
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Insieme contro le strag

del SABATO SERA

Lo Sna e la Croce Rossa Italiana proseguono la loro collaborazione
per combattere I'abuso di alcol, si torna in piazza per sensibilizzare | giovani

acura di

TIZIANO SALERNO

ega

Dopo l'ottimo riscontro avuto dal progetto Saturday night
Live nel 2020, si ritorna sul territorio spezzino per sensi-
bilizzare | giovani della movida ai pericoli insiti nell'abuso
di alcol e al mix letale che questo rappresenta guando cio
si abbina alla guida di veicoli. Nonostante il progetto fos-
se gia solido, nella sinergia fra Sna e Cri, nel corso della
stagione invernale si e ragionato su come poter imple-
mentare il programma e renderlo in qualche modo piu ac-
cattivante perisuoi destinatari: i giovani.

Due sono gli upgrade che sono stati pensati per 'estate
2021: il primo e stato la creazione di un nuovo gadget da
regalare airagazzi che risultavano negativi agli alcolteste
quindi si & optato per dei braccialetti in gomma e silicone
di colore verde, riportanti I'nashtag #seguidononbevo, di-
ventando trend topic durante le serate dell'evento.
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Reaction Light training

Il secondo strumento e stato I'adozione di un sistema de-

nominato RLT, Reaction Light training, (letteralmente rea-
zione luce di formazione, ndr.). Si tratta in pratica di un

sistema diluci, collegate fra loro che, accendendosiin se-
guenza e utilizzando diversi colori, & in grado di misurare

la velocita di reazione di ogni singolo individuo. Questa

attivita ha avuto un alto indice di gradimento e coinvolgi-

mento fra | ragazzi, permettendo al tempo stesso di far

toccare loro con mano cosa e in grado di fare al nostro

corpo anche un minimo quantitativo di alcol.

Molti giovani, durante | questionari a cuil sono stati sotto-

posti volontariamente, sono rimasti stupiti di come il loro

tempo di reazione aumentasse in caso in presenza di sia

pure minime variazioni del tasso alcolemico, compren-

dendo perfettamente come anche solo mezzo secondo

diritardo possa essere fatale alla guida.

Come lI'anno scorso, anche quest'anno ho partecipato di-

retftamente ad una delle serate che si sono svolte sul ter-

ritorio e ho potuto constatare che, nonostante persista la

presenza del Covid, I'adesione dei ragazzi & stata alta,

forse anche superiore al 2020.

Molti ragazzi e ragazze di eta differenti si sono sottoposti

ai test e hanno risposto ai questionari, buona parte di loro

sona risultati fuori dal limite massimo per mettersi alla gui-

da e sono stati invitati a ripresentarsi a fine serata per ese-

guire nuovamente il test e capire cosi | tempi di abbassa-
mento della percentuale di alcol nel sangue.

Adifferenza dello scorso anno, le squadre presenti in cit-
ta erano 2: la prima stanziale, dove ci si poteva sottopor-
re a entrambi | test e rispondere alle domande dei que-
stionari approntati dai giovani della Cri; la seconda squa-
dra era itinerante e sottoponeva i ragazzi incontrati fuori
dai locali del centro spezzino. A differenza dello scorso
anno, alcuni ragazzi e alcuni genitori hanno chiesto infor-
mazioni sullo Sna e di cosa si occupa precisamente, |l
concetto illuminante per quasi tutti loro, & stato scoprire
che gli agenti di assicurazione non sono dei dipendenti

delle mandanti, ma professionisti che si occupano di ge-
stire le loro micro-imprese, facendo della consulenza e
della professionalita la loro bandiera. Hanno apprezzato
come la nostra categoria si interessi al ragazzi e ai giova-
ni (ma anche molti di nol sono genitori) cercando di edu-
carli attraverso la partecipazione e la sponsorizzazione di
eventi simili.

Conclusioni
diun sabato sera

La serata si e conclusa poco prima delle 3 del mattino, a

causa delle restrizioni e del timore di ancora molte perso-

ne, le strade si erano svuotate. La sensazione e che la

strada sia quella giusta, ma come detto anche I'anno pas-
sato, c'e molto da fare. Ad oggi abbiamo gia dei numeri e

delle statistiche parziali ma, come possiamo anche capi-

re dalla cronaca di tutti i giorni, sembra che la pandemia e

Il lockdown abbiano portato alcune persone a bere di pid,

soprattutto prima di mettersi alla guida. Molte sono le mul-
te elevate dalle forze dell'ordine e le patenti ritirate, ma

sono | progetti come Saturday night live a intervenire sul-

la prevenzione e fare, cosi finalmente abbassare le per-

centuali dei postivi e dei sanzionati.

Come anticipato, gia qualche numero si comincia a intra-

vedere, ma solo nel prossimo numero del'Agente li pub-

blicheremo con tutte le riflessioni del caso. La speranza

per adesso, e che questa terribile pandemia ci permetta

di pianificare un Saturday night live 2022 con meno limi-

tazioni e iniziare finalmente ad allargare il progetto al ter-

ritorio nazionale.
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La consulenza ai propri clienti:
una NUOUA SFIDA per le agenzie

La diversificazione del servizio puo essere
una risposta efficace alla pressione competitiva
sul core business assicurativo, ma attenti alllva

L'idea di associare alla vendita delle polizze anche un ser-
vizio di consulenza nella gestione dei sinistri nasce dal fat-
to che nel corso degli anni le agenzie e gli agenti in parti-
colare, hanno maturato una presenza capillare sul territo-
rio e nel corso del tempo hanno acquisito la fiducia dei
clienti che, in caso di gestione dei sinistri, preferiscono
avere un contatto diretto con la propria agenzia di "fidu-
cia” piuttosto che doversi affidare ad "impersonali” call
center a cui le Compagnie affidano la gestione dei sinistri.

a cura della dottoressa

BARBARA POLLICINA

00
Con l'obiettivo di essere sempre vicini alla propria clien-
tela le Agenzie si stanno timidamente affacciando al mon-
do dei "servizi e prodotti” diversificando |a propria offerta.
Il percorso e stato avviato dagli Istituti di credito e poi len-
tamente si sta assistendo ad un progressivo allargamen-
to a "'macchia d'olio” delle categorie professionali che de-
cidono di “diversificare” |la propria offerta alla clientela.
Diche sitratta? L'idea & quella di affiancare alla proposta
tradizionale di polizze assicurative, un servizio di "consu-
lenza” alla clientela nella gestione dei sinistri, ma anche
nell'ambito del variegato mondo dei servizi del traffico te-
lefonico, delle utenze o dei noleggi a lungo termine di au-
tovetture.




Afronte di una presenza capillare sul territorio e della fidu-
cia guadagnata dai propri clienti, gli agenti hanno impa-
rato anche a conoscere le esigenze dei propri clienti e a
raccoglierne le lamentele. Da qui e nata l'idea di affianca-
re, all'attivita tradizionale di collocamento di polizze quel-
la di consulenza e vendita di servizi telefonici, utenze do-
mestiche (luce, gas, Internet) e noleggi lungo termine di
autovetture.

Tali servizi possono essere offerti alla clientela anche in
forza di accordi quadro stipulati a livello nazionale grazie
all'intervento del Sindacato che consente la negoziazio-
ne di condizioni piu favorevoli.

A fronte di tali accordi pero ogni singola agenzia che in-
tenda aderire dovra stipulare un accordo bilaterale con |l
fornitore di servizi (di noleggio auto, elettricita, gas, traffi-
co telefonico, linea internet, etc).

Ma guali implicazioni comporta la scelta delle agenzie di
fornire anche questa tipologia di servizi?

Come noto I'attivita degli agenti di assicurazione e esen-
te da IVA e pertanto la gran parte di essi, per ridurre gli
adempimenti amministrativi, ha effettuato opzione perla
“dispensa dagli adempimenti IVA ex art. 36-bis del DPR
633/72". Afronte della totale indetraibilita dell'l'VA sugli ac-
quisti, chi ha facolta di avvalersi di tale opzione, viene di-
spensato dall'obbligo di tutti gli adempimenti: quali ad
esempio l'obbligo di fatturazione e di registrazione delle
fatture attive e passive ai fini IVA, della presentazione del-
la dichiarazione IVA annuale, dall'obbligo di presentazio-
ne delle liquidazioni periodiche IVA (se nell'anno hanno
effettuato esclusivamente operazioni esenti).

Permane comunque l'obbligo di versamento dell'lVA sul-
le operazioni imponibili eventualmente poste in essere
ed alla presentazione della Dichiarazione IVA e delle
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Liquidazioni periodiche. Le provvigioni derivanti
dall'attivita di collocamento dei prodotti in forza dei sud-
detti accordi quadro, a differenza dell'attivita di colloca-
mento polizze assicurative, e soggetta a fatturazione con
applicazione dell'lVAin ragione del 22%. E se 'Agente si
avvale di subagenti anche questi emetteranno fatture
con IVAal 22%.

Come impatta cio nel regime di “dispensa’ degli agenti?
In sostanza tali provvigioni comportano I'applicazione de-
gli adempimenti fiscali sopra citati (quali emissione di fat-
ture e relative registrazioni ai fini della liquidazione VA e
dei relativi versamenti mensili o trimestrali, presentazio-
ne delle liguidazioni periodiche IVA, presentazione della
Dichiarazione IVA). Inoltre, se tale attivita assume dimen-
sioni non marginali si pone anche la questione
dell'applicabilita della contribuzione Enasarco.
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L'Ag

Come gestire allora la situazione? Si potrebbe pensare
ad una gestione separata, ai soli fini IVA, delle due attivita
in modo da poter continuare a gestire con la “dispensa’
I'attivita "core” assicurativa e attivare una seconda attivi-
ta, per il collocamento dei prodotti non assicurativi, sog-
getta a tutti gli ordinari adempimenti contabili ed IVA pre-
visti dalla normativa ma con possibilita, limitata ai costi
ad essa riferibili, di detrazione dell'lVA sugli acquisti. Chi
volesse adottare tale soluzione, fatte le necessarie valu-
tazioni di natura commerciale, dovra tenere conto di alcu-
ni aspetti squisitamente tecnico-operativi da cui prescin-
diamo in questa sede per non tediare i lettori, ma che sia-
mo sempre disponibili ad approfondire con chi ne fosse
interessato.

E evidente quindi che a fronte di nuovi adempimenti sulle

“spalle” delle Agenzie, sia opportuna una valutazione co-
sto/opportunita prima di addentrarsi in questa nuova area
di attivita, sicuramente interessante anche da un punto di
vista strategico/commerciale per gli Agenti.

Nell'attuale scenario di mercato assicurativo con margini
sempre piu risicati e la presenza di tanti “player” e nuovi
competitor (compagnie assicurative che “vendono” poliz-
ze on line, banche, poste, intermediari finanziari) che si
sono sovrapposti agli agenti improvvisandosi “professio-
nisti” del settore assicurativo scatenando una "guerra” al-
la tariffa piu bassa, comporta la necessita, ogni giormo
sempre piu, di “fidelizzare” il proprio cliente ed essere
pronti a fornire servizi aggiuntivi al fine di non assistere ad
una “migrazione” del portafoglio clienti a. .. caccia di occa-
sioni!

Fornire quindi in abbinata alla polizza assicurativa altri
prodotti (noleggi a lungo termine, traffico telefonico, uten-
Ze acqua e gas) a prezzi concorrenziali (grazie alla stipu-
la di convenzioni quadro) costituisce sicuramente unaim-
portante strategia di marketing. In particolare poi, riferen-
dosi al noleggio a lungo termine di autovetture, e interes-
sante rilevare come questo consenta di raggiunge-
re/mantenere il bacino di clientela costituito dalle cosid-
dette "flotte aziendali”. L'analisi di cui alle righe prece-
denti ci porta quindi ad effettuare alcune riflessioni che
possono essere lo spunto per possibili ulteriori opportu-
nita, da gestire a livello unitario, non solo di accordi qua-
dro con i fornitori ma attraverso la costruzione “a tavol

no” di una strategia unitaria da parte della categoria e vol-
ta alla messa in atto di una politica commerciale, non solo
di difesa dagli "attacchi” provenienti dai nuovi competitor
che si sono affacciati sul mercato assicurativo, ma al con-
trario mirata all'implementazione di azioni concrete volte
al consolidamento del posizionamento competitivo e
all'ottimizzazione delle risorse e delle opportunita deri-
vanti da un agire congiunto e “corporativo”.

L'esperienza maturata nel corso di ormai decenni di con-
sulenza agli agenti e che siamo pronti a mettere in campo
anche per fronteggiare questa nuova sfida, ci ha insegna-
to come |'agire unitario porti a risultati positivi di cui posso-
no beneficiare tutti gli iscritti!
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AUMENTA LA PRODUTTIVITA

CENTRALINO VIRTUALE TOTALE

Con il CVT sono possibili personalizzazioni e integrazioni con |
maggiori gestionali del settore assicurativo

SINTESI

ASSIEASY 1r(peo

Il Centralino Virtuale Totale e predisposto alla registrazione delle
chiamate commerciali come da provvedimento Ivass 97 del 04/08/2020,
regolamento 40/2018 entrato in vigore il giorno 31 Marzo 2021.
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Ultime pronunce
della Suprema Corte

Il caso della premorienza del beneficiario
nel contratto di assicurazione sulla vita.

A cura dell'avvocato Luca Sechi*

& @
Con la Sentenza n. 9984/21 depositata in data 15 aprile
2021 la Corte di Cassazione ha stabilito il principio se-
condo cui, in tema di assicurazione sulla vita, debba ap-
plicarsi l'art. 1412, co. 2, c.c. che, con riferimento al con-
tratto a favore del terzo, la prestazione al terzo dopo la
morte dello stipulante, deve essere eseguita a favore de-
gli eredi del terzo se questi muore primo dello stipulante,
purche il beneficio non sia stato revocato o lo stipulante
non abbia disposto diversamente.

Tale principio e stato espresso in conseguenza
dell'impugnazione della Sentenza della Corte di Appello
di Milano che aveva respinto la pretesa degli eredi della
beneficiaria di un contratto di assicurazione sulla vita,

d'incassare dall'assicurazione quanto maturato dalla me-

desima beneficiaria premorta rispetto allo stipulante,
anch'esso successivamente deceduto, ritenendo che in
caso di premorienza della beneficiaria il diritto di credito
non potesse esser considerato trasmissibile ai suoi eredi
poiche non ancora venuto in essere.

Avverso tale decisione gli eredi della beneficiaria presen-
tavano ricorso per cassazione per violazione e falsa ap-
plicazione dell'art. 1412, co. 2, c.c. nonche dell'art. 1920,
co. 3, c.c. sostenendo che il diritto della beneficiaria della
polizza assicurativa sulla vita era da considerarsi acqui-
sito fin dal momento della stipula della polizza con la con-
seguenza che, in assenza di revoca, il medesimo diritto
era da considerarsi trasmissibile ai propri eredi.

In accoglimento del ricorso proposto, la Corte di
Cassazione riteneva errate le valutazioni della Corte ter-
ritoriale, non solo poiche non conformi ai principi affer-
mati dalla giurisprudenza di legittimita in materia di assi-
curazione sulla vita a favore di un terzo, nonche del piu
generale contratto a favore del terzo, ma poiche conside-
rava la morte del disponente solo condizione di esigibilita
della prestazione e non, invece, evento condizionante la

nascita del diritto, che invece si perfeziona fin dalla desi-
gnazione del beneficiario da parte dello stipulante.

Ed invero, secondo la Suprema Corte (v. da ultimo, Cass.
S.U., Sentenzan. 11421 del 30.04.2021) I'atto di designa-
zione del beneficiario dei vantaggi di un'assicurazione sul-
la vita, quale che sia la forma prescelta fra quelle consen-
tite dall'art. 1920, co. 2, ¢c.c. rappresenta un negozio inter
vivos con effetti post mortem: la morte dell'assicurato se-
gna, cioe, il riferimento cronologico di differimento
dell'esecuzione della prestazione assicurativa e di conso-
lidamento del diritto gia acquistato dal beneficiario in for-
za della designazione, restando la somma assicurata co-
mungue estranea al patrimonio del de cuius che cade in
successione.

Per quanto statuito dalle Sezioni Unite, 'assicurazione a
favore di terzo per il caso di morte dello stipulante assicu-




rato resta riconducibile, quindi, alla categoria del contrat-
to a favore di terzi, ex art. 1411 c.c. Rispetto a tale ultima
norma, peraltro, I'art. 1920 c.c. si connota peculiarmente,
atteso che, mentre dell'art. 1411, comma 2, c.c. delinea
I'acquisto del diritto verso il promittente in capo al terzo
“per effetto della stipulazione del contratto”, I'ultimo com-
ma dell'art. 1920 c.c. definisce "effetto della designazio-
ne" l'acquisto del diritto del beneficiario ai vantaggi
dell'assicurazione. La designazione del terzo e pertanto,
elemento strutturale essenziale dell’'assicurazione sulla
vita per il caso morte, dovendo la prestazione essere at-
tribuita a persona diversa dallo stipulante. La diversita
deil tempi e delle forme della designazione, consentita
dall'art. 1920, co. 2, c.c., non mette in dubbio 'omogenea
natura inter vivos di tale atto unilaterale, valendo la morte
dello stipulante unicamente a dare efficacia al diritto gia
acquisito dal beneficiario. Siffatto differimento

dell'efficacia e non dell'attribuzione, del diritto iure pro-
prio del beneficiario nell'assicurazione sulla vita per il ca-

so morte, giustifica, 'applicabilita ad essa dell'art. 1412,
co. 2 c.c. (in forza del quale “la prestazione deve essere
eseqguita a favore degli eredi del terzo se questi premuore
allo stipulante, purché il beneficio non sia stato revocato
o lo stipulante non abbia disposto diversamente”) ovvero
la trasmissibilita agli eredi del terzo premorto della titolari-
ta dei vantaggi dell'assicurazione.

L'acquisto del diritto alla prestazione assicurativa in favo-
re degli eredi del beneficiario premorto allo stipulante ope-
ra iure hereditatis, e non iure proprio, e dunque in propor-
zione delle rispettive quote ereditarie, trattandosi di suc-
cessione nel diritto contrattuale all'indennizzo entrato a
far parte del patrimonio del designato prima della sua mor-
te, nella medesima misura che sarebbe spettata al bene-
ficiario premorto.

* Studio Legale Associato OGGIANO - SECHI
Viale Umberto | n. 28 — 07100 - SASSARI
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a cura dell’'avvocato

PAOLO DE ANGELIS
Patrocinante in Cassazione

Tra agente e subagente vige
un'ESCLUSIVA BILATERALE?

La disciplina privatistica del contratto di subagenzia
assicurativa - parte seconda - |l diritto di esclusiva

& &
Il diritto in commento - sancito in via di principio dall'art
1743 Cod. civ. - ha la funzione di rendere contemporane-
amente le parti debitore e creditore di un obbligo negativo
consistente nell'astenersi dalla reciproca concorrenza.
Tale obbligo normalmente rimane in vita per tutta la dura-
ta del contratto; tuttavia pud essere convenuta una sua
estensione con i limiti delineati dall'art 1751 bis del Cod.
civ. e dietro la preventiva corresponsione di una indennita
non avente natura provvigionale.

Da quanto precede si evince che, nel contratto di agen-
Zia, il diritto di esclusiva a favore di entrambe le parti € un
elemento naturale del contratto stesso (Cass. n.
14667/2004) e si sostanzia per l'agente nell'obbligo di
astenersi dal collaborare con la concorrenza e per |l
preponente nell'obbligo di non concludere contratti diret-
tamente o affidare ad altri agenti la promozione dei propri
prodotti nella stessa zona.

Il Codice civile disciplina tale reciproche esclusive (di mar-
chio e diterritorio) in modo simmetrico ed equilibrato con
l'intento di garantire ad entrambe le parti di poter trarre il
massimo dei benefici possibili dalla loro collaborazione.
Tale interpretazione di tipo teleologico che si spinge sino
al punto di impedire al preponente di trattare personal-
mente con i terzi, arriva a forzare in po' il tenore letterale
della norma che parrebbe impedire al preponente solo la
facolta di valersi "contemporaneamente” di piu agenti nel-
la stessa zona e nello stesso ramo; del resto e analoga-
mente inibito all'agente di attivarsi quale produttore diret-
to dei beni o servizi oggetto del contratto in concorrenza
con il preponente.

La previsione espressa nel contratto di subagenziadiuna
esclusiva non e necessaria in quanto |'esclusiva opera di
pieno diritto, essendo elemento naturale del contratto; a
maggior ragione tale clausola, ove prevista, non puo esse-
re considerata vessatoria, in gquanto mera riproduzione
della disposizione legislativa (Cass. n. 6369/2001; Cass.
n. 369/2000). Da quanto sopra discende inoltre che le par-
ti possono liberamente derogare a tale disciplina non solo
espressamente nei patti contrattuali, ma anche attraver-
so fatti efo comportamenti concludenti occorsi durante




I'esecuzione del contratto (Cass 21073/2007; App Napoli
sent 2147/2017). Tale deroga pud operare anche a favo-
re di una sola parte (c,d esclusiva zoppa), ma in questo
caso l'equilibrio voluto dal sistema codicistico su questo
punto risulta alterato.

MNon ostante che l'art 1743 Cod. civ. sembri disposizione
apparentemente semplice nelle sua espressione lettera-
le, si pongono nella prassi diversi problemi interpretativi
che finiscono spesso con dar luogo a contenzioso fra le
parti. Non sideve dimenticare che I'esclusiva incide note-
volmente sulle prospettive di guadagno di preponente e
agente, che per questo, non di rado, sono incentivati a
porre in essere comportamenti tali da creare | presuppo-
sti peril sorgere di numerose controversie.

Fra queste, restando nell'ambito della subagenzia assi-
curativa, si evidenzia quella che viene alimentata da chi
ritiene che le eventuali clausole contrattuali che impon-
gono al subagente l'esclusiva di marchio siano da rite-
nersi nulle a seguito del percorso di liberalizzazione del
mercato assicurativo promosso per effetto del c.d "de-
creti Bersani'.

Atale proposito siricordera che con un primo decreto leg-
ge del 4/7/06 convertito in legge n. 248/2006 & stata abo-
lita I'esclusiva di marchio nel ramo Rca; successivamen-
te con successivo decreto legge del 31/1/2007 convertito
nella legge n. 40/2007 & stata abolita I'esclusiva di mar-
chio anche nei rami danni.

Per il vero e bene precisare che, a mio sommesso avvi-
so, tutti i suddetti provvedimenti hanno disposto la nullita
delle sole clausole di esclusiva di marchio che disciplina-
no i rapporti fra imprese ed agenti e non quelle fra agenti

e subagenti che non sono espressamente previsti dalla
lettera della legge.

Pertanto quest'ultimi imangono vincolati dalle disposi-
zioni del Codice Civile sopra esposte e dalle clausole
eventualmente presenti nel mandato che, nei termini e
modi sopra evidenziati, potranno consentire anche al su-
bagente di operare quale plurimandatario.

Tale tipo di impostazione appare confermata
dall'interpretazione dell'art 22 comma 10 della successi-
va legge 221/2021 che, sempre sulla scia delle liberaliz-
zazioniintraprese con i c.d "decreti Bersani” ha introdotto
la possibilita di "collaborazioni orizzontali”, ma esclusiva-
mente fra gli intermediari di primo livello.

Si ricordera che tali collaborazioni, hanno innovato il con-
testo della distribuzione assicurativa che, fino ad allora,
aveva avuto una struttura tipicamente "verticale” caratte-
rizzata dalla filiera distributiva impresa / agente / suba-
gente / dipendente/produttore.

E tuttavia pacifico che non sono ammesse collaborazioni
dirette al sensi della suddetta legge fra intermediari iscritt|
in sez E del Rui quali, diregola, sono i subagenti; pertanto
non sembra doversi meravigliare piu di tanto che — analo-
gamente - la nullita delle clausole di esclusiva di marchio
introdotte dai cd "decreti Bersani” non si applichino ai su-
bagenti.

Le consequenze del mancato rispetto del vincolo di
esclusiva sono da ricercarsi nelle regole generali stabilite
per l'inadempimento dei contratti. Pertanto, saranno do-
vuti sia il risarcimento dei danni che, nei casi piu gravi, la
risoluzione del contratto per giusta causa.

Per il subagente il risarcimento sara di regola parametra-
to alle provvigioni che non ha potuto percepire per effetto
dell'illecita concorrenza operata nella zona a lui riservata;
per il preponente il danno consistera essenzialmente nei
mancati guadagni che non ha potuto realizzare per effet-
to dell'illecita concorrenza sviluppata dall'agente. In en-
trambi | casi e fatto salvo il maggior danno che si potra
all'occorrenza dimostrare di aver subito.

Sotto tale profilo € bene ricordare che l'art 1748 comma 1
Cod. civ. riconosce al subagente il diritto alla provvigione
in pendenza di contratto a prescindere dalla esclusiva o
dalla zona, ma per il semplice fatto che gli affari sono stati
conclusi per effetto del suo intervento. L'onere di provare
guest'ultima circostanza, ovviamente, rimane a carico
del subagente.

La esclusiva diventa invece rilevante quando il subagen-
te alleghi che i contratti sono stati conclusi dal preponen-
te - sia direttamente che indirettamente - con clienti ap-
partenenti alla zona che il subagente aveva in esclusiva.
Sievidenzia che in quest'ultimo caso il subagente non do-
vra dare la prova che |'affare si & concluso per effetto del
suo intervento, ma soltanto che l'affare e stato concluso
dal preponente con un cliente appartenente alla zona ri-
servata in esclusiva al subagente e quindi indipendente-
mente da ogni considerazione sull'esistenza o meno di
un contributo causale dato dal subagente nella conclu-
sione del contratto.
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Il danno biologico differenziale
e la definizione di medico convenzionato

Proseque la rubrica dedicata ai quesiti di natura
tecnico-giuridica provenienti dagli iscritti

1°QUESITO

Come faccio a capire se le polizze Rco ga-
rantiscono anche il danno biologico dif-
ferenziale?

Premesso che il danno biologico ha avuto pieno ricono-
scimento nel nostro ordinamento con la sentenza della
Corte Costituzionale n. 372/94, a seguito della sua pub-
blicazione le Compagnie del mercato italiano furono co-
strette e riallineare le polizze assicurative contro la Rco,
per comprendere anche tale ipotesididanno.

Orbene considerato che le tabelle Inail, pur prevedendo
la parziale copertura del danno biologico, siispirano a cri-
teri di calcolo dell'indennizzo del tutto diversi da quelli pre-
visti dal codice civile, nelle clausole normalmente in uso
la clausola Rco sidivide in due parti:

- una prima parte che prevede la copertura dell'azione di
rivalsa dell'Inail;

- una seconda parte che garantisce la risarcibilita di tutti |
danni non rientranti nelle tabelle Inail, ai sensi del Codice
civile.

Ebbene, la copertura del danno biologico differenziale e
risarcibile in base a questa seconda parte della clausola.
Propongo qui di sequito alcune delle clausole usate dal
mercato (il danno biologico differenziale &€ compreso nel-
la parte evidenziata di ciascuna).

Groupama Impresa

La Societa si obbliga a tenere indenne I'Assicurato,
di quanto questi sia tenuto a pagare (capitale, inte-
ressi e spese) quale civilmente responsabile per le

somme richieste:
a cura dell'avvocato

PASQUALE SANTORO a) dall'Inail e/o dall'Inps a titolo di rivalsa, per gli

infortuni sofferti dai lavoratori da lui dipendenti o pa-
rasubordinati, addetti alle attivita per le quali e pre-
stata l'assicurazione;

b) dai lavoratori infortunati, dipendenti e/o para-
subordinati o dagli aventi diritto, a titolo di risarci-
mento dei danni non rientranti nella disciplina Inail e
conseguenti a morte o a lesioni che hanno comporta-
to un'invalidita permanente, non inferiore al 6%, cal-
colata sulla base delle tabelle Inail in vigore alla data
‘"]3 di accadimento del sinistro.




EEE RN
Unipol Aziende industriali e Unipol PMI

Responsabilita civile verso Prestatori dilavoro-R.C.0O./R.C.I.
La Societa si obbliga a tenere indenne I'Assicurato di quanto questi sia tenuto a pagare
(capitale, interessi e spese) quale civilmente responsabile:

a) ai sensi delle disposizioni di Legge disciplinanti I'azione di rivalsa esperita
dall'INAIL per gli Infortuni subiti dai Prestatori di lavoro e dai soci a responsabilita limi-
tata nonche gli associati in partecipazione. La garanzia si estende anche a soci a re-
sponsabilita illimitata, ai Familiari coadiuvanti ed ai legali rappresentanti;

b) ai sensi del Codice Civile, a titolo di Risarcimento di danni non rientranti nei casi
di cui al precedente punto a) o eccedenti gli stessi, cagionati ai Prestatori di lavoro, ai
soci a responsabilita limitata e agli associati in partecipazione, per Infortuni da cui sia
derivata morte o invalidita permanente. Tale garanzia e prestata con I'applicazione della
Franchigia fissa di € 2.500,00 per ciascuna persona infortunata;

c) per gli Infortuni subiti dai Prestatori di lavoro, dai soci a responsabilita limitata e
dagli associati in partecipazione non soggetti all'obbligo di assicurazione ai sensi del
D.P.R. 30 giugno 1965, n.1124, che subiscano danni in occasione di lavoro o di servizio.

2°QUESITO

Che differenzac'e tra un medico convenzionato ed un medico in libera prestazione?

Medico convenzionato

|l medico convenzionato e colui che:

- agisce nel corso del contratto “in nome e per conto della struttura sanitaria;
- garantisce |la sua prestazione per un determinato numero di ore settimanali;

- e tenuto al rispetto delle condizioni, delle modalita, dei termini e delle prescrizioni della struttura sanitaria con la
quale hala convenzione;

- svolge il proprio incarico in favore dei clienti della Societa stessa;
- riceve un corrispettivo della prestazione in misurafissa;

Le definizioni di polizza normalmente stabiliscono, invero, che:

Personale Convenzionato ¢ I'esercente la professione che presta la sua attivita presso e per conto della
Struttura sanitaria Assicurata sulla base di una convenzione o di uno specifico accordo con I'Assicurato/Contraente.

Medico in libera prestazione

Al contrario, il medico in libera prestazione prende in locazione i locali e le apparecchiature della struttura sanitaria per
fornire proprie prestazioni professionali ai propri clienti.
La definizione normalmente utilizzata, infatti, prevede che:

Personale in Libera Prestazione e I'esercente la professione che prende in locazione i locali e/o le appa-
recchiature della Struttura sanitaria Assicurata per fornire proprie prestazioni professionali in autonomia.

E bene comunque, prestare attenzione all'accordo di convenzione o di libera prestazione, perché al dila del nome dato
al contratto & importante leggere la disciplina per comprendere se |'esercente entra in una o nell'altra figura professio-
nale.

Atteso che il medico convenzionato normalmente e incluso in copertura,
quello in libera prestazione, no.
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Le Interessanti sentenze

glla Gorte di Cassazione

A proposito del vincolo affettivo, dei danni da infiltrazione
In un condominio e dell'lllecito trattamento dei dati

. BB

acura di

AVV. PAQUALE SANTORO

PRIMA

SENTENZA
v

Corte di Cassazione, sezione sestacivile; or-
dinanza 24 marzo 2021, n. 8218, stabilisce
che nella liquidazione del danno non patri-
moniale da uccisione di un familiare,
I'assenza del requisito della convivenza non
puo essere di per sé considerato un elemen-
to sufficiente per escludere il risarcimento
del danno. Inoltre, nega alle tabelle di Milano
efficacia para-normativa.

Lamassima

MNella liquidazione del danno non patrimoniale da uccisio-
ne d'un familiare & da escludere che la convivenza possa
«assurgere a connotato minimo attraverso cui si esterio-
rizza l'intimita dei rapporti parentali ovvero a presupposto
dell'esistenza del diritto in parola», dacche essa «costitui-
sce elemento probatorio utile, unitamente ad altri ele-
menti, a dimostrare I'ampiezza e la profondita del vincolo
affettivo che lega tra loro i parenti e a determinare anche |l
quantum debeatur»...

Il caso di specie

La S.C. ha cassato |la decisione di appello che, aveva ne-
gato il diritto al risarcimento del danno da perdita della
nonna (deceduta a seguito di un incidente stradale) ai ni-
poti per il solo fatto che tra nonna e nipoti non sussisteva
una situazione di convivenza.




La motivazione in pillole

Sulla convivenza

Con la decisione in epigrafe la cassazione nel mediare
trai due contrappostiinteressi:

- da un lato, diriconoscere una tutela patrimoniale ai fami-
liari della vittima;

- da altra parte, di evitare di dilatare oltre misura il novero
dei soggetti da tutelare per la perdita di un congiunto;

abbandona il solco tracciato da parte della giurispruden-
za, che attribuisce alla 'convivenza' il ruolo di unico ele-
mento idoneo a provare |'esistenza di rapporti caratteriz-
zati da reciproco affetto e solidarieta familiare con il de-
funto, perche riduttivo, per attribuire rilevanza a tutti i rap-
porti caratterizzati da reciproco affetto e solidarieta con il
familiare defunto.

In altre parole, perla S.C.:

1) non si puo escludere “a priori (e indipendentemente
dungue da ogni valutazione degli elementi, anche pre-
suntivi, acquisiti) la legittimazione ... [dei congiunti
dell'ucciso proposta iure proprio] in ragione del solo dato
della mancanza di un rapporto di convivenza, |'esistenza
di rapporti costanti e caratterizzati da reciproco affetto e
solidarieta con il familiare defunto™;

2) cosi come non si pud escludere che purin presenza di
uno stabile rapporto di convivenza, il giudice possa nega-
re la risarcibilita del danno in assenza di un rapporto af-
fettivo e sociale, da valutare caso per caso.

Sulle tabelle di Milano

Per altro verso, il Supremo Collegio nega alle tabelle di
Milano quell’efficacia para-normativa, in precedenza rico-
nosciuta da Cass. 6 maggio 2020 n. 8532, o di fonti del
diritto, come affermato da Cass. 25 febbraio 2014 n.
4447, e, nel ribadire che tali tabelle milanesi rappresen-
tano un‘attuazione della clausola generale prevista
dall'art. 1226 c.c., non esclude (anzi parrebbe auspica-
re), la possibilita per il giudice di merito di ricorrere a di-
versi criteri tabellari, in quanto "bisogna quardare al profi-
lo dell'effettiva quantificazione del danno, a prescindere
da quale sia la tabella adottata, e, nel caso di quantifica-
zione non conforme al risultato che si sarebbe consegui-
to seguendo una tabella basata sul sistema a punti se-
condo i criteri sopra indicati, a quale sia la motivazione
della decisione”.

SECONDA

SENTENZA
v

Corte di cassazione, sezione sesta civile or-
dinanza 8 luglio 2021, n. 19556, afferma che
dei danni da infiltrazione cagionati da difetto
di progettazione o esecuzione del lastrico
solarerisponde soloil proprietario.

Lamassima

In tema di Condominio negli edifici, dei danni da infiltra-
zioni cagionati dal lastrico solare o dalla terrazza a livello
di uso esclusivo, imputabili non alla omissione di ripara-
zioni del bene, quanto a difetti di progettazione o di ese-
cuzione dell'opera, indebitamente tollerati dal singolo pro-
prietario, risponde soltanto quest'ultimo, ai sensi dell’art.
2051 c.c., e non anche il Condominio, il guale & obbligato
ad eseguire le attivita di conservazione e di manutenzio-
ne straordinaria del bene, e non ad eliminarne i vizi co-
struttivi originari.

Il caso di specie

La S.C. conferma la decisione di Appello che aveva con-
dannato il proprietario di un lastrico di copertura al risarci-
mento dei danni causati da infilirazioni da imputare non
gia a usura e a carenze manutentive, ma a difetti originari
di costruzione della copertura.

Il principio di diritto

La S.C. riconduce il caso di specie nella responsabilita da
cose in custodia prevista dall'art. 2051 c.c., secondo |l
quale "ciascuno e responsabile del danno cagionato dal-
le cose che ha in custodia, salvo che provi il caso fortuito”.

TERZA

SENTENZA

v

Corte di Cassazione, sezione prima civile,
Ordinanza n. 14618 del 26.05.2021, sostiene
cheilrisarcimento daillecito trattamento dei
dati va valutato secondo | parametri dettati
dall'art. 2050 c.c. (attivita pericolosa).

Lamassima

In tema di risarcimento dei danni da illecito trattamento
dei dati personali, I'art. 15 d.lgs. n. 196 del 2003 (vigente
"ratione temporis”), nel richiamare il disposto dell'art.
2050 c.c., pone a carico del danneggiato la prova del dan-
no e del nesso di causalita, lasciando al danneggiante la
dimostrazione di avere adottato tutte le misure idonee ad
evitare quel danno.

Il caso di specie

La S.C. ha confermato la decisione di merito, che aveva
rigettato la domanda risarcitoria, fondata sulla dedotta
pubblicazione sull'albo pretorio "on line" di una delibera
comunale contenente informazioni sullo stato di salute di
un cittadino, in mancanza della prova della pubblicazione
della menzionata delibera nella sua versione integrale.




L'Aggnte RECENSIONI a cura del CDR

ASsiCuUraZions

GESTIONE DEL BRAND E DELLA REPUTAZIONE

CURA IN MODO EFFICACE IL TUO BRAND E MIGLIORA LA REPUTAZIONE DELLA TUA AZIENDA

Glvamni Coralire 1 R R1
GESTIONE DEL BRAND Il punto di partenza per ogni attivita imprenditoriale, gualun-

I - il brand. Si, he il
E DELLA REPUTAZIONE brand & o strumento i difierenziazione dalla concorrenza,

CURA IN MODO EFFICACE IL TUD BRAND e cio che ti fara entrare nella mente del consumatore e so-
£ MIGLIORA LA REPUTAZIONE DELLA TUA AZIENDA prattutto rimanerci.
Oggi avere un brand forte determina il successo o meno di
Srefaxions & un‘azienda. | piani di marketing e le campagne sono ineffi-
Marce De Veglia caci se la marca non é stata costruita seguendo i modellie |

principi di base che hanno determinato il successo di mi-
gliaia di imprese nel mondo. E quindi importante, prima di
iniziare tutte le attivita di advertising e di strategia, disegna-
re il proprio brand e mettere in atto quelle azioni che per-
mettono di monitorare in modo efficace anche la reputazio-
ne sul web. Perché la reputazione & cid che le persone capi-
scono e percepiscono, ¢ l'idea che pian piano si fanno di te
e dellatua azienda.

Brand e reputazione sono i due fattori che determineranno
Il successo del tuo progetto. Questo libro ti fornira tutti gli
strumenti essenziali (modelli, software, esempi), oltre a nu-
merosi case-study e contributi dei migliori professionisti ita-
liani, per incrementare il tuo business. Prefazione di Marco
De Veglia (tratto da: amazon.it).

Autori: Giovanni Cavaliere Pagine: 245
Presentazione: Marco De Veglia Costo copertina flessibile € 22,90 (Amazon Prime)
Editore: Flaccovivo Dario (29 marzo 2018) Costo: formato Kindle € 16,99
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Il fondo pensione g, £

complementare degli
Agenti di Assmurazmne \

| —

Costituito nel 1975 dalle rappresentanze
di categoria degliAgenti e delle Imprese
di Assicurazione costruisce, per ciascun
Agente operativo iscritto, una pensione
complementare alla pensione pubblica
dell'INPS.

E' alimentato dal versamento di
contributi suddivisi a meta tra Agenti e

Compagnie ed & amministrato
pariteticamente dail loro rappresentanti. | ‘ \

CONTATTA IL FONDO
Al SEGUENTI RECAPITI:

TEL. 06 697643.1 - EMAIL. fondopensioneagenti@fonage.it
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Buona parte dei danni ai cristalli dell’auto e riparabile ma richiede sempre
un intervento specializzato.

Non rischiare con il fai da te! Per trovare la soluzione migliore e avere garanzia di sicurezza, rivolgiti
agli specialisti Doctor Glass®.

L personale altamente qualificato decidera come intervenire in base alla tipologia e alla localizzazione
del danno. Doctor Glass® ripara all'istante le piccole incrinature del parabrezza dell’'auto o dei veicoli
industriali. E se non e possibile, sostituisce il vetro immediatamente, anche a domicilio.

Se sei coperto da una polizza cristalli convenzionata con Doctor Glass, questo intervento e gratuito.

Call Center 8001010 10 E, DOOTORGLASS@

LA CURA PER IL TUO PARABREZZA

www.doctorglass.com




