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Roberto
Bianchi
Direttore Responsabile

di Snachannel
e L'Agente di Assicurazione

Mi sono laureato in Filosofia con tesi di laurea in Filosofia del
Linguaggio nel 1981 e dal 1986 svolgo |'attivita di agente di assicu-
razione rigorosamente plurimandatario. Dal 1998 sono iscritto
all'Ordine dei Giornalisti e ho dato vita alle riviste Il Notiziario
dell'UIA Ras e Meta dell'Intergruppo Agenti Allianz. Di entrambe
queste associazioni sono stato Presidente nazionale. Nel 2013 ho ri-
cevuto l'incarico di direttore responsabile de L'Agente di
Assicurazione e nell'anno successivo di Snachannel. Fareil sindacali-
sta e scrivere sono le mie vere passioni e, dato che scrivo di
Sindacato, non potrei chiedere di meglio. Al rugby, che pratico
tutt'ora a dispetto dell'ets, devo il coraggio di dire sempre quello
che pensoelacoerenza difare quello che dico, costi quel che costi.

Roberto
Pisano

Componente
Gruppo di lavoro
Comunicazione

Ho trascorso meta dei miei 67 anni nel settore assicurativo, gli ultimi
24 da agente, Da tre anni sono giornalista pubblicista. Per il
Sindacato ho Fatto diverse cose entusiasmanti, come il Presidente
provinciale, il Coordinatore regionale, |l componente di Esecutivo
nazionale e il Vice presidente vicario. Oggi faccio parte del CdA del
Fondo Pensione Agenti e del Consiglio direttive dell'Ebisep.
Insieme alla mia pazientissima moaglie e ai miei due Figli vivo in
Sardegna. Scrivere romanzi € il mio sogno nel cassetto, che potrd
aprire quando andrd in pensione per completare quelliin sospeso e
scriverne di nuovi. Sono appassionato di vela ed ho una vecchia bar-
ca alla quale dedico molto del mio poco tempo libero, quasi tutto
speso per la manutenzione e, molto meno, per qualche uscita in ma-
re. Tendenzialmente mi fido del prossimo, amo la lealtd e odio
l'ingiustizia.

Andrea
Pieri
Componente

Gruppo di lavoro
Comunicazione

Agente prestato al giornalismo per la rivista L'Agente di

Assicurazione e Snachannel. Dopo aver concluso gli studi, essendo
nato inuna Famiglia di assicuratori, ho seguito tale strada. Devo dire
che, nonostante alcune importanti battaglie che mi hanno visto pro-
tagonista insieme ai miei familiari-soci con lamandante del momen-
to, sono soddisfatto della scelta professionale effettuata ormai nel
lontano 1990. Sono felicemente spasato con Eva con la quale ho avu-
to due splendidi figli Annalisa e Francesco, vera gioia della nostra vi-
ta:altro che fare le polizze! Con passione misto dedicando al giorna-
lismo sindacale, ritenendo la comunicazione molto utile per la tute-
la e la difesa dei diritti dei nostri colleghi. Sempre con la voglia di es-
sere propositivo e costruttive riconosco, per buona pace dei lettori,

che a volte la mia penna possa graffiare, ma & dentro al mio sangue

toscano lacomponente notoriamente battagliera e polemica del sin-
dacalista militante.

W | Giacomo <3
W Anedda

Componente
Gruppo di lavoro
Comunicazione

Coniugato con 2 figli, sono nato, vivo e lavoro in Sardegna. Ho inizia-
to l'attivita nel settore assicurativo sin dal 1979 e dirigo un'agenzia
insieme a mia moglie Anna Rita Masala e mio figlio Andrea Anedda.
Iscritto Sna sin dal primo anno di mandato agenziale, ho da sempre
preso parte attiva alla vita del Sindacato ricoprendo l'incarico di
Presidente provinciale, oltre che essendo stato chiamato a Far parte
dialcune commissioni di lavoro. Attualmente sono componente del
Gruppo di Lavoro della Comunicazione e rivesto anche 'incarico di
responsabile dell'organizzazione Eventisindacali.

Ilmio hobby & la Fotografia.
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Marianna
Pantano

Componente
Gruppo di lavoro
Comunicazione

Ho masticato pane e assicurazione sin daquando ho memoria. Miso-
no laureata in Lingue e Letterature Straniere nel 1993 con una tesi
in Psicolinguistica, ma non ho mai smesso di studiare, di cercare tra
le parole le soluzioni. Nel 2023 ho consequito il titolo di dottore in
Economia Comportamentale e Scienze Neuro Cognitive applicate al
Marketing. La mia passione & 'umanita.

Tiziano .
Salerno

Componente
Gruppo di lavoro
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 espe-
rienze a 11 annileccando i francobolli per inviare gli avvisi di scaden-
za. 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 pid
dure. Appassionato di motori e tecnologia, mi diletto a leggere an-
che articoli di finanza. Ad oggi sono impiegato a tempo pieno in
agenzia e se ve lostate chiedendo, la risposta é si, continuo a leccare
i Francobolli (per Fortuna oggisono pochi). Ho sempre seguitola par-
te sindacale con molto entusiasmo e sono molto Felice di essere par-
te del gruppo di lavoro della Comunicazione sindacale. Il mio inten-
to & quello di contribuire attivamente permettendo alla nostra cate-
goriadiottenereil rispetto meritato.

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 assicura-
zioni e della responsabilita civile, Consulente privacy, IDD e com-
pliance di agenzia. Fiduciario e consulente legale di Agenzie e di
GruppiAgenti. Tutor della scuola forense barese. Cultore del diritto:
collabora con primarie riviste giuridiche, quali ‘Il Foro Italiano' e 'Dan-
no e Responsabilita’; autore di monografie in materia di responsabi-
lita civile auto, sanitaria, ambientale; e stato assistente alla cattedra
di diritto privato e del lavoro dell'Universita E-Campus e docente a
contratto della Scuola di Specializzazione delle Professioni legali
della Libera Universita del Mediterraneo.

Franco
Domenico
Stagliano

Componente Gruppo di lavoro
della Stampa

Sono un lavoratore pendolare automunito, sposato, padre di due
splendide ragazze, impegnato in vari ruoli all'interno di Sna e con di-
verse passioni (la musica, il basket, la lettura, l'enigmistica) come si
conviene ad un pigro iperattivo che deve fare mille cose, senz'altro
per sentirsi utile, ma anche per soddisfazione personale. E nono-
stante oltre un trentennio in Generali, tra organizzazione produtti-

va prima e mandato agenziale poi, senza ricorrere a gesti apotropai-
ci, godo ad oggidiottimasalute.

Alessandro
Ceccarelli

Componente
Gruppo di lavoro
della Stampa

"Gazzettiere" dell'ultim'ora de LAgente di Assicurazione.

Avendo avuto trascorsi in una Direzione Generale di Compagnia, mi
stoancora affrancando, ma confido nella totale redenzione, Ho mol-
te passioni che per sintesi e per decenza non elenco. Sono Agente di
Assicurazioni Professionale dal 1994 e, pit o meno dalla stessa data,
Farmatore professionista, Credo fermamente nell'imprescindibile
ruolo sociale della nostra categoria e mi confronto e mi batto quoti-
dianamente per la sua elevatezza. Ho molte imperfezioni, di cui la
pit grande & quella di compiacermene,

Filippo
Guttadauro

La Blasca

Aggregato al Gruppo di lavoro
Comunicazione

Sono coniugato con Milena e padre diValerio.

Dal 1979 sono impegnato in ambito sociale e svolgo attivita di carat-
tere politico-sindacale ad Asti, ricoprendo diversi incarichi sia per il
Comune che per |a Provincia.

Dal 1990 svolgo attivita in ambito sindacale per la categoria degli
agentidiassicurazione, sia a livello locale che nazionale.

Ho Fatto parte dell'Esecutivo Nazionale SNA presieduto da Giovanni
Metti e sono stato nominato Socio Onorario nel giugno del 2020 du-
rante ['85° Comitato Centrale.

Dall'inizio della militanza in Sna ho collaborato conil settore della co-
municazione, scrivendo articoli e commenti per le pubblicazioni sia
delSiondacato che del settore.

Ho pubblicato numerosilibri, manuali e altro di divulgazione e infor-
mazione della categoria degli Agenti di Assicurazione e ho collabo-
rato alla pubblicazione di riviste specializzate nel settore assicurati-
vo. Ho frequentato master e corsi di specializzazione diventando,
tral'altro, Formatore in ambito assicurativo.

[T W ——r—
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Alessandro

Baroni
Aggregato

al Gruppo di lavoro
Comunicazione

Buengiorno, mi chiamoAlessandro Baroni, sono nato a Viareggio il
13 gennaio 1970, sposato e ho 2 figlie di 23 e 17 anni, tutti residenti
a Massarosa Provincia di Lucca, paese dove svolgo anche la mia atti-
vita. Da oltre 30 anni svolgo la professione di Agente di assicurazio-
ne come agente Generali, compagnia nella quale ho potuto formar-
mi in tutti i settori assicurativi. Per le caratteristiche del territorio,
masoprattutto per la mia passione, sono riuscito asviluppareil core
business nel settore della nautica. Amo sciare e soprattutto mi pia-
ceimmergermi... forse perché sott'acqua e |'unico posto dove non si
pud portare il telefono,

Elena

Belloni
Aggregata

al Gruppo di lavoro
Comunicazione

Ho conseguito la laurea magistrale in economia aziendale nel 2008
dopo aver frequentato un anno di International Management in
Danimarca all'Universita di Aalborg. La mia attivita assicurativa & inj-
ziata subito collaborando nell'agenzia assicurativa di famiglia a
Vicenza dove nel 2013 vengo nominata coagente a fianco di mio pa-
dre Giampietro con mandato Cattolica assicurazioni. Nel contempo,
seguo altri Master al Cuoa di Vicenza in “Gestione di un'Agenzia di
Assicurazioni”, il Master in “Mediazione Civile" ed infine il Master "Pro-
fessione Agenti di Assicurazioni”. Sono appassionata del mondo assi-
curativo e delle sue dinamiche, per questo amo il mio lavoro. | miei
principaliinteressi sono i viaggi, la nautica, il cinema e in generale sco-
prire sempre cose nuove.

Marco .

Becchio

Aggregato
al Gruppo di lavoro
Comunicazione

Mato a Bra (CN) nel 1966 da genitori insegnanti, vivo a Carmagnolae
lavoro come agente su Torino e provincia. Diplomato geometra nel
1984, divento giornalista pubblicista nel 1985 (iscritto all'albo fino
al 2010) scrivendo per un paio di mensili locali ed un settimanale al-
bese. Dopo qualche esame alla Facolta di scienze dell'informazione,
inizio la mia prima attivita “importante” come tecnico commerciale
d'area prima, e capo area poi, su Piemonte/Liguria/Valdaosta per
un'azienda mantovana operante nel settore della refrigerazione
commerciale fino al 1995. Approdo al settore assicurativo nel '96 e
divento agente nel 2007. Iscritto Sna dal 2013 inizio a dare qualche
contributo in punta di piedi nel 2018 e nel 2021 divento consigliere
nella provinciale di Torino. Consapevole che il passato non possator-
nare, mi piacerebbe se la nostra attivita tornasse ad occuparsi pit
dei clienti che delle "scartoffie burocratiche” e che con i colleghi si
creasse un clima di collaborazione oltre che sana e rispettosa com-
petitivita. Nel tempo gli hobby sono cambiati ed attualmente amo
le passeggiate in montagna, la buena cucina, che pratico con discreti
risultati, ed il buon vino; sommelier dal gennaio 2022, con un gruppo
diamicimidedico a piacevoli “zingarate” perl'ltalia e Fuori.
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Mauro

Pomata

Aggregato
al Gruppo di lavoro
Comunicazione

Sono nato e vivo in Sardegna, cosa di cui vado fiero, nonostante le
mie origini siano altrove. Sono entrato nel mondo assicurativo dopo
una serie di esperienze nel settore bancario. Nel 2010 ho sostenuto
I'esame abilitativo e nello stesso anno ho ricevuto il mandato di
agente generale e procuratore. Amoil confronto anche aspro male-
ale e la discussione senza Filtri. Non sone incline al compromesso e
gli anni mi hanno solo parzialmente "limate” gli spigoli. Leggo so-
prattutto saggistica, nutro una certa curiosita perle culture erienta-
li e nel tempo libero coltivo la passione per la montagna e l'outdoor
ingenerale.

Roberto O

Pecoraro
Aggregato

al Gruppo di lavoro
Comunicazione

Sono nato a Milano, cresciuto in provincia di Agrigento, successiva-
mente ho abitato vent'anni tra Pisa e Firenze, e da altrettanti vivo a
Finale Ligure (Sv). Oltre a una marcata sicilianita dovuta alle mie ori-
gini, la mia caratteristica & proprio il mix di esperienze maturate in
varie regioni. Sono coniugato e ho 2 figlie. Dopo la maturita classica
e un po' di studi economici sono entrato in Generali nel 1992,
all'ispettorato di Firenze, dal 1995 al 2002 in agenzie tra Pisa e
Livorno, dal 2000 Promotore Finanziario (ora Consulente
Finanziario) e titolare dell'agenzia di Finale Ligure dal 2003 con lo
stesso socio che ha condiviso, dal mio primo giorno di arrivo in
Liguria, l'idea di iscriverci allo Sna e ha appoggiato il mio impegno
all'interno del Sindacato. Sono stato Presidente della S provinciale
diSavona dal 2017 al 2023, ora sono vicepresidente e membro della
Commissione NIR. Mio padre da ragazzo scrivendo delle condizioni
drammatiche dei minatoriin Sicilia aveva rischiato molto, e sono cre-
sciuto quindi con il rispetto dei lavoratori nel dna, e nella nostra pro-
fessione abbiamo ancora tanto lavoro da fare insieme. Grande im-
portanza ha per me la base, e il mio sogno & avere tutte le Sezioni
provinciali efficienti, vivaci, e con inserimento continuo di nuovi col-
leghi.

Salvatore .

Tramacere
Aggregato

al Gruppo di lavoro
Comunicazione

Orgogliosamente salentino, sono sposato ed ho un figlio laureatoin
ingegneria che lavora per una multinazionale. Ho stabilito il mio
quartier generale a Lecce dove dal 2002 hasede ['Agenzia. Credo nel
lavoro di squadra e nelle relazioni divalore e su tali basi programmo
il mio Futuro. Plurimandatario per scelta dal 2014, con grande inte-
resse vivo |'esperienza Sna, prima da semplice iscritto, poi da
Vicepresidente provinciale, adesso anche da Coordinatore regiona-
le. Sono onorato di Far parte del GDL comunicazione al quale garan-
tisco il mio contributo diidee e di pensiero ispirate dalla quotidiana
e diretta attivita di professionista che vive il territorio e guarda al
mercato ed alla sua evoluzione. Amo lo sport ed in particolare il cal-
cio che pratico insieme ad un gruppo di irriducibili amici ogagi, consa-
pevoli di esprimere il residuo talento solo nel terzo tempo, tra im-
mancabili tavolate e Festeggiamenti vari. Mi considero un uomo libe-
ro e disposto adare il mio apporto per la piena autonomia professio-
nale degli Agenti di Assicurazione.
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dl Assicurazione

Rapporto Sna-Gaa,
ovvero come

armonizzare autonomia
e centralizzazione

A cura di Roberto Bianchi

Durante il Congresso Nazionale di Caserta al quale abbiamo dedicato largo spazio nelle pagine che seguono, si & parlato molto, talvolta
senza neppure sfiorare le tematiche pit significative riguardanti il futuro degli agenti di assicurazione. D'altro canto le polemiche, spe-
ciese strumentali, generano nei soggetti presi dimira e nei loro sostenitori un comprensibile bisogno diribattere alle provocazioni,inun
sussequirsi di inutili batti e ribatti. | servizi contenuti nell'area dedicata al 57° Congresso rendono comunque giustizia dei numerosi in-
terventi di qualita che hanno segnato la due giorni casertana, a dimostrazione del Fatto che gli appuntamenti sindacali, al di [a del chiac-
chiericcio, esprimono sempre un alto livello di analisi e visione.

In particolare, il contributo ideale Fornito ai congressisti da Dario Piana mi ha colpito su tutti perche incentrato sul tema forse pit spino-
so.Inalcunicasianche se nonsempre, haammesso nel suointervento, i Gaa fanno poco sindacalismo, non hanno potere decisionale, non
sonoingradodidiredinoalle mandanti.Insomma, hanno “peccati danascondere” e per questo Dario propone coraggiosamente un que-
sito che altri preferirebbero non formulare: “possiamo fare senza i Gruppi? Il Sindacato potrebbe lavorare senza i Gruppi agenti?”. Evi-
dentemente no, eppure la zoppicante sinergia tra negoziato di primo e di secondo livello continua a proiettare lasua ombrainquietante
sulle relazioniindustriali con la controparte istituzionale.

Le mandanti cercano infatti di trarre il massimo vantaggio dalle contraddizioni interne alle rappresentanze e fanno passare in sede di
trattativa aziendale cio che 'Ania non otterrebbe mai nel confronto con la rappresentanza generalista degliagenti. Lo spostamento del-
la contrattazione ha fFornito all'Associazione delle imprese 'opportunita di sostenere la definizione di un nuovo accordo nazionale che
faccia dasemplice cornice al contratto diagenzia, lasciando tuttoil resto in balia della trattativa aziendale, laddove le compagnie vanta-
no unostrapotere ritorsivo suimandatari,

Di conseguenza, il quesito non dovrebbe essere tanto se fare a meno dei Gruppi, quanto piuttosto come rendere la funzione dei Gaa e
dello Sna uninsieme complementare, nel rispetto dei ruoli, ma senza perdere divista la primazia del primo livello e la necessita di raccor-
darel'azione ditutte le rappresentanze aziendali verso obiettivi comuni. Per fare cio & necessario stabilire le regole atte a garantire la co-
erenza comportamentale rispetto a un preciso modello strutturale e organizzativo che sappia armonizzare la centralizzazione con
l'autonomia.

Allo Sna spettano pertanto due compiti primari, quello di definire le linee guida generali delle politiche sindacali nella rappresentanza
unitaria di tutti gli agenti e quello di coordinare |'azione dei Gruppi affinché gli obiettivisiano identici per tutti. Ai Gaa deve essere garan-
tita liberta operativa nella gestione delle relazioni industriali con la mandante e nella definizione delle specifiche rivendicazioni, purché
rispettino le linee strategiche Fissate dal Congresso Nazionale del Sindacato in seno al quale la loro presenza potrebbe essere ampliata
affinché partecipino maggiormente al momento decisionale.

Dalmomento che questo equilibrio & funzionale alla maggiore efficacia dell'azione sindacale, & pit che maturo il tempo di stabilire le re-
goledellareciproca collaborazione e integrazione. Questa complementarieta garantirebbe un'azione complessiva coordinata e coeren-
te su tuttiifronti per difendere la centralita dell'agente nel mercato.

Nella mia personalissima visione, lo Sna dovrebbe porre gli obiettivi strategici, le priorita e i principi generali ai qualii Gaa sarebbero vin-
colati ad attenersi, avendo la facolta di aprire un confronto, all'intero di un'apposita stanza di coordinamento, sull'adattamento delle li-
nee guida nazionali alle singole realta aziendali e di concordare le tattiche negoziali anche mediante la condivisione delle buone prati-
che. IlSindacato avrebbe inoltre il diritto inderogabile, da un lato, di partecipare con i proprirappresentantialle fasisalienti delle tratta-
tive aziendali e, dall'altro, di Fornire la propria valutazione vincolante sugli accordi integrativi. Sarebbe infine tenuto a Fornire ai Gaa il
massimo supporto tecnico necessario alla conduzione deisingoli negoziati attraverso i propri consulenti, affinché l'approccio alle mede-
sime problematiche avvenga con modalita allineate a finalita comuni.

Non escludo peraltro che lo Sna possa sentire |'esigenza di procedere a un adattamento del proprio modello organizzativo allo scopo di
facilitare il rilancio strutturale e non soltanto occasionale della sussidiarieta tra i soggetti che tutelano a diverso titolo gliinteressi e i di-
ritti della categoria. Certo & che se non troveremo il capo da cuiiniziare, il groviglio non sidipaneramaida solo.
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FARE SINDACATO

con il cuore e con la mente

a cura di Claudio Demozzi, Presidente §azionale Sna

Penso da sempre e non mistancherd mai diripetere, che fare sindacato conil cuore e con la mente significa, per me,
unire passione e razionalita nel rappresentare e difenderei diritti degli Iscritti. Con il cuore, infatti, ti avvicini alle per-
sone, ascoltile loro preoccupazioni e comprendile loro esperienze personali. Con la mente, analizzi le questioni, svi-
luppistrategie e trovisoluzioni concrete e sostenibili.

Solo chiinterpretail proprio ruolo di rappresentanza in questo modo puo sviluppare empatia e interazione, prestan-
do il dovuto riguardo alle esigenze e preoccupazioni degli Iscritti, dimostrando comprensione e supporto genuino.
Con la mente, sistudiano le problematiche del settore e si elaborano i piani d'azione basandosi su dati e fatti concre-
ti. Conilcuore, cerchidi trasmettere le tue idee e le tue proposte in modo chiaro e trasparente, per garantire che tut-
ti comprendano le azioni e gli obiettivi del Sindacato e ne possano trarre beneficio. Cerchiinoltre di coinvolgere i col-
leghiiscrittiin ogni fase delle decisioni e di mantenere viva la motivazione, l'impegno, la coerenza, la fiducia anche di
fronte alle difficolta, perraggiungere gli obiettivi prefissatie migliorare le condizioni della comunita a cui appartieni.
Cosi facendo, il Sindacato non solo si occupa delle questioni tecniche e legali, ma anche delle persone e delle loro
esperienze quotidiane.

Perché questa premessa? Per condividere con chi avra avuto la pazienza di arrivare fino a questo punto dell'articolo
I'emozione che ho provato leggendo una delle tante lettere che ricevo dai Colleghi ed ex-Colleghi. Si tratta del docu-
mentoriprodottoin calce, inviatomi dal Cav. Attilio Conti, di Seregno (MB), dal quale traspare con nitidezza quanto la
nostra sia una comunita autentica, unita, fatta di uomini e donne che vivono l'esperienza sindacale al di la delle nor-
me statutarie e dei regolamenti, oltre la semplice condivisione dell'attivita lavorativa.

Hointeso altresiringraziare pubblicamente l'autore della lettera per le belle parole diapprezzamento che ha espres-
so nei confronti miei e, soprattutto, del nostro Sindacato “grande e meraviglioso”. Lo scritto del Cav. Attilio Conti,
che rimarra conservato agli atti presso la sede Sna di Milano, mi ha regalato qualche minuto di profonda soddisfazio-
ne e sperosara cosianche pertuttiilettoridella nostrarivista.

Esprimere critiche, ormai, & quasi un'abitudine per tutti, o quasi, ma rappresentare affetto e gratitudine, con parole
come quelle del Cav. Conti, non & cosada tutti.

Grazie, Collega, graziedicuore.
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A cura di Alfonso Santa

La velocita con la quale, a partire dalla meta del secolo scorso, si & assistito ad una trasformazione del pianeta e alla
modifica del rapporto tra gliuomini, non trova riscontro,a memoria d'uomo, nella storia dell'umanita.

Il passaggio della popolazione mondiale dai tre miliardi diindividui degliinizi del '900 ai circa 8 miliardi di oggi, la tra-
sformazione del pianeta legata ad un crescente inquinamento dell'aria del suolo e dei mari, la crescente necessita di
disporre di quantita dienergia atta a soddisfare le esigenze di una societa in rapidissima evoluzione, hanno spinto la
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ricerca verso traguardi non prevedibili con l'inevitabile
effetto che l'uomo si e trovato del tutto impreparato a
governare i processi che egli stesso aveva messo in atto,
con la conseguenza di avere enormi difficolta ad orga-
nizzare il presente e anon possedere idee o strategie ca-
paci di prevedere un futuro.

La verita diqueste considerazioni trova il suo fondamen-
to neglistudi delbiologo Eugene Stoermer e del premio
Nobel Paul Crutzen che a partire daglianni '80 adottaro-
no per primiiltermine

di Antropocene perindicare che dopo il 1950 era comin-
ciataunanuovaEra Geologica.

Non si tratta del cambiamento di un'Epoca, ma
dell'inizio di una nuova Era attribuita ai cambiamenti
strutturali, territoriali e climatici della terra legati
all'azione dell'uomo (Antroposin greco é: Uomo).

La dimostrazione delle loro teorie (riprese in un con-
gresso internazionale tenuto da numerosi scienziati in
Australianel 2010) trova conferma nell'esame delle roc-
ce che, come & noto, rappresentano l'elemento distudio
per stabilire le ere geologiche. Nelle rocce gli scienziati
hanno trovato tracce di plastica e di sostanze radioatti-
ve prima completamente assenti. Ma alle mutazioni ter-
restri si sono associati altri Fattori che, non previsti o im-
maginati dalle conoscenze scientifiche e dalla evoluzio-
ne tecnologica, contribuiscono in maniera determinan-
te arendere difficile |'organizzazione ed il governo delle
societa:

a) lincremento esponenziale della popolazione
chesieimprovvisamente triplicata e alla quale bi-
sogna provvedere in termini di sopravvivenza,

b) ladiffusionedell'informazione,

c¢) l'aumentodellavelocitache haridottoglispazi,

d) iltempo che si é dimostrato essere non pill una
costante, ma unavariabile in funzione della velo-
cita,

e) l'allungamentodellavita,

F) la presa di coscienza delle classi meno abbienti
diaveredirittifinoraaloro sconosciuti,

g) linquinamento progressivo,

ed altro, sono tutti elementi sottovalutati che hanno
portato ad un mutamento radicale delle necessita e del
modo divitadeisingoli e delle collettivita.

Per cuilanostra generazione sitrovaavivereinun “mon-
do di mezzo" (per usare un termine caro alla letteratura
fantastica) chiuso tra un mondo che fu ed uno che sara.
Noi viviamo in un'epoca di Transizione che non rappre-
senta una evoluzione di un passato verso un futuro pre-
vedibile, ma un'epoca di “confusione” che vive tra due
mondi completamente separati e che é stata sopraffat-
ta dalle conseguenze di eventi che sisono succeduti tan-
to rapidamente da impedire di prevederne e regolarne
le conseguenze.
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Il Futuro dell'umanita, anche a breve termine, € impreve-
dibile ed il presente & difficilmente organizzabile.
Questo spiega il caos politico che interessa non solo il
nostro Paese, ma l'intero Pianeta e le difficolta di orga-
nizzare correttamente le attivita al fine di rispondere al
meglio alle necessita crescentidi una societa che chiede
divivere sempre di pit e meglio.

Il nostro dovere quindi é quello di rispondere alle richie-
ste dell'oggi e nel contempo di provare a prevedere e
proporre soluzioni, sia pure parziali, per un futuro incer-
to.

In questo quadro la nostra azione di Assicuratori va rivi-
staallaluce di prospettive che possanointeressare nuo-
vi campi di applicazione delle nostre offerte, ma soprat-
tutto, almeno nell'oggi, la nostra attivita va organizzata
in una visione che consideri che le platee dei clienti, at-
tuali e potenziali, si rivolgono a grosse compagnie, a co-
lossidelsettore, dai quali noi possiamo essere assenti.
Le nostre mandanti devono avere un respiro Europeo o
addiritturaintercontinentale, senza rinunziare al nostro
bagaglio culturale e professionale che, messo a disposi-
zione con condivisione di intenti e trasparenza di com-
portamenti, continuia rappresentare quell'elemento di
spinta necessario ad una crescita progressiva e contem-
poraneamente rapida.

Siamo il motore propulsivo dell'intero Sistema Assicura-
tivo Italiano!

Se il Futuro dell'umanita é nelle mani degli Dei, cerchia-
mo di utilizzare la nostra esperienza per consentire agli
Agenti Generali Professionisti in Assicurazioni di vivere
uncorretto presente.

Lo scopo del nostro incontro é quello di discutere su te-
matiche di largo respiro che, affermando la necessita
della nostra attivita, facciano emergere aperture e luci
nuove.

Sono sicuro che il Congresso sara coronato da un im-
mancabile successo certamente legato dall'ottima orga-
nizzazione dei colleghi Casertani, ma ovviamente anche
alla qualita degli interventi e interesse degli argomenti
cheandremo a trattare.,

Con questi convincimenti, vi rinnovo il mio pil sincero
benvenuto.

Amici, grazie a tutti.

Buon lavoro e felice soggiorno.
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Sindacato Nazionale Agenti di Assicurazione

Care Colleghe e cari Colleghi, Delegati, partecipanti e presenti ai lavori a qualsiasi titolo,

e per me un grande onore darvi il benvenuto a questo Congresso nazionale; un’occasione
fondamentale per riflettere, confrontarci e prendere decisioni che determineranno il futuro
del nostro lavoro e dei diritti di tutti gli Agenti, non solo quelli che rappresentiamo quali
nostri Iscritti.

Viviamo tempi complessi. La globalizzazione, la tecnologia, le crisi economiche, lo strapotere
dei grandi agglomerati assicurativo-finanziari e i cambiamenti nel mercato assicurativo
pongono sfide senza precedenti. In questo contesto, il nostro ruolo & pit importante che
mai. Siamo la voce di chi non ha voce, siamo la forza di chi lavora ogni giorno con dedizione
e impegno, spesso senza il riconoscimento che meriterebbe.

Oggi, come Sindacato, non possiamo solo difendere i diritti acquisiti, ma dobbiamo anche
immaginare e costruire il futuro di una Categoria la cui sopravvivenza/esistenza & stata
troppe volte messa in discussione ed il cui spazio operativo/imprenditoriale & oggetto di
continui attacchi, a volte anche da “fuoco amico”. Chi vi parla, |'attuale Esecutivo Nazionale
SNA, crede che sia possibile continuare a lottare per un futuro in cui il lavoro di Agente
professionista possa essere considerato sicuro, dignitoso e rispettoso della persona. Un
futuro in cui ogni Agente, indipendentemente dalla Compagnia per cui opera, possa vedere
garantiti i propri diritti e avere la possibilita di crescere professionalmente.

In questi giorni di Congresso avremo I|‘opportunita di discutere temi cruciali: dal
Plurimandato alle limitazioni imposte alla nostra liberta operativa/imprenditoriale; dagli
Accordi Integrativi aziendali in pejus a quelli che invece consacrano la nostra piena Titolarita
autonoma nel trattamento dei dati dei nostri clienti e la nostra proprieta industriale su
quanto contenuto nei data-base agenziali; dalle nuove sfide digitali alla lotta contro la
disintermediazione, la discriminazione algoritmica e I'esclusione digitale di chi non & in grado
di interagire con le tecnologie piu evolute; dalle ragioni per le quali la trattativa di rinnovo
dell’ANA 2003 si & arenata, alle ipotesi di riforma degli istituti delle indennita di fine Mandato
e della Rivalsa. Dobbiamo affrontare le questioni con serietd e determinazione, consapevoli
della responsabilita che abbiamo, principalmente ma non solo, nei confronti dei Colleghi
Iscritti che ci hanno affidato la loro fiducia.

Siamo qui per contribuire ad elaborare strategie comuni, per supportare la linea politico
sindacale approvata a larghissima maggioranza dal Congresso nazionale lo scorso anno, per
sforzarci di mantenere una visione condivisa e per rafforzare la nostra unita. Solo uniti e
dunque forti e determinati possiamo ottenere risultati. Solo cosi possiamo negoziare con
coraggio e credibilita con le Istituzioni, con le Imprese, con i Governi.

Vi invito tutti a partecipare attivamente ai lavori, a portare il vostro contributo, le vostre
idee e la vostra esperienza. Ogni voce e importante, ogni opinione puo fare la differenza. E’
guesto il luogo in cui, vostro tramite, il Territorio esprime le proprie considerazioni. E' in
questa assise, non altrove, che i migliori tra noi possono aiutarci a progredire, possono
contribuire a rendere ancora piu forte il nostro Sindacato.
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Si, perché la questione della forza rivendicativa e quindi negoziale della piu grande
Rappresentanza degli Agenti, travalica le mura di questa sala, va ben oltre i personalismi e
non e certo da confondere con quella che alcuni chiamano propaganda!

La forza del Sindacato Nazionale Agenti, la nostra forza come Categoria, & sempre stata
identificata con quella del suo vertice associativo e si & consolidata, in questi ultimi anni,
come in ben poche altre epoche storiche, fino a sembrare, all’esterno, addirittura eccessiva
in quanto portatrice di un‘unita d’intenti pressoché monolitica. Questo ci ha rafforzati ed ha,
a volte, persino intimorito i nostri avversari, le nostre controparti. Ha permesso altresi di
decretare la fine delle correnti che per decenni hanno dilaniato il Sindacato, anche se
qualcuno sta cercando, con ogni stratagemma, di riaprire la stagione dei veleni e di spostare
la critica, tutt'altro che costruttiva, in ambiti extra-sindacali ed extra-statutari.

Non si esercita alcun diritto democratico associativo, né si svolge buona politica sindacale,
quando si cerca ossessivamente di danneggiare I'immagine pubblica del nostro Sindacato,
del nostro Presidente pro-tempore, del nostro Ente Bilaterale EBISEP, della nostra societa
di servizi SNAS Srl. A maggior ragione quando, pur rivestendo ruoli elettivi SNA o risultando
Iscritti SNA, si pangono in atto dette attivita fuori dalle sedi istituzionali/statutarie, con
I'aggravante del coinvolgimento di soggetti espulsi, o estranei, o antagonisti del Sindacato.

Questi ultimi, antagonisti del Sindacato, non perdono occasione per cercare di accreditarsi
quali portatori di una nuova dialettica distensiva con le Imprese, cercando altresi di
dimostrare, “numeri alla mano”, quanto sarebbe ormai minoritaria la nostra ferma
resistenza alla logica del compromesso ad ogni costo. Ma i numeri, fortunatamente, dicono
il contrario! I numeri, ancora una volta, ci danno ragione.

Come potete vedere nelle tabelle riportate di seguito, abbiamo raggiunto il nuovo record
storico di Iscritti al Sindacato, in valore assoluto ed in rapporto al numero degli iscritti al
RUI (indice di rappresentativita). Cio significa, senza possibilita di smentita, che la politica
sindacale SNA continua ad essere largamente apprezzata e ad attrarre nuovi aderenti, molti
dei quali stanno abbandonando altre esperienze associative o si avvicinano per la prima
volta alla Rappresentanza generalista della Categoria. I dati sono aggiornati al 31.12.2023.

Per essere chiari: i numeri confermano che la nascita di altre Rappresentanze (minoritarie)
non solo non ha compromesso la nostra capacita attrattiva nei confronti dei Colleghi, ma in
qualche modo ha marcato la nostra differenza di strategia, di visione, proprio rispetto a tali
tentativi di imitazione e cid ha favorito l'ulteriore aumento del nostro indice di
rappresentativita. Nell’anno 2023 gli Iscritti (in regola con il pagamento della quota) sono
arrivati a 9.695, registrando un +3,12% (aumento di 293 unita); al 31.12.2022 erano
9.402. Sono in crescita, sia gli Iscritti persone fisiche che gli Iscritti persone giuridiche. Le
infondate dichiarazioni di improvvisati "opinionisti” di settore e le reiterate affermazioni di
alcuni “militanti” (?) del Sindacato, delle quali ho gia avuto modo di parlarvi in pitl occasioni,
risultano quindi smentite, ancora una volta, dai numeri ufficiali.
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Nei primi dieci anni della mia presidenza alla guida di SNA, il numero totale degli Iscritti &
aumentato da 8.659 del 2013 a 9.695 del 2023, segnando uno straordinario +12%, a fronte
di un “mercato” di riferimento (Iscritti alla sezione A del R.U.1.) che, come sapete, si &
ridotto di quasi un terzo (-30%).
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Per quanto riguarda il nostro segmento produttivo, finalmente arrivano buone notizie! Gli
ultimi due anni hanno rappresentato una vera e proprio svolta, rispetto al passato, in quanto
hanno registrato un consistente aumento dei premi incassati, praticamente in tutti i rami.
L'anno 2023 si & chiuso con un ragguardevole +6,1% nell’/Autoc ed un altrettanto
sorprendente +6,9% nei rami Danni non auto. Le previsioni per I'anno in corso parlano di
una crescita complessiva (tutti i rami) del 15% circa, data da un +9% nei premi Danni non
auto, +7,8% nei premi Auto e +18% nel Vita (fonte ANIA).

UN MERCATO ASSICURATIVO IN RIPRESA

Trend premi e ripartizione rami Premi contabilizzati, Mid €
1489
Totale | 1403 1348
1059 1076
Vita | 1060 101,3
+1
B a2 239
NoAuto |_178 17.9 189 205 53— 29— e
- 164 B |1 153 15,2 +6;1% 81 +18%
2019 2020 2021 2022 2023 2024
Fonti: ANIA - Appendice statistica, 2023 || ANIA - L'assicurazione itaiana, 2024 Withub

Cio significa che, mantenendo sostanzialmente invariata la nostra quota di mercato, alla
crescita generale degli incassi del mercato italiano & corrisposta una equivalente crescita
percentuale del portafoglio incassi delle nostre Agenzie. Analogamente, € mediamente
aumentato, nella stessa misura percentuale, il nostro fatturato cioé il nostro monte-
provvigioni. La tabella che segue riporta i dati della composizione della raccolta premi, per
canale distributivo.
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Composizione della raccolta premi vita per canale distributivo

Sportelli bancari Agenzie Consulenti Brokers e

e postali finanziari vendita diretta
2013 59,1% 23,0% 16.7% 1.2%
2014 62,0% 20.2% 16.8% 1.0%
2015 63,1% 19,7% 16,3% 0,9%
2016 62,3% 22,1% 14.4% 1.2%
2017 61,0% 22 4% 15,3% 1.3%
2018 60.8% 22.8% 14,3% 2.2%
2019 60,7% 23.8% 13,6% 1.9%
2020 59.0% 251% 13,9% 2,1%
2021 55.4% 24.3% 18,0% 23%
2022 56,9% 26.1% 15,0% 2,0%
2023 57.4% 27.4% 13.6% 1.6%

Composizione della raccolta danni per canale distributivo

Consulenti finanziari,

Agenti Broker Vendita diretta aportelli bancari e postal
2013 83,2% 7,6% 5,5% 3.7%
2014 81,7% 8,5% 5.7% 4.1%
2015 81,2% 8,2% 5,8% 4.8%
2016 79,9% 9,2% 5,3% 5,7%
2017 79,0% 94% 5,2% 6.4%
2018 78,1% 9,6% 57% 6,7%
2019 77.0% 9,2% 6,0% 1.7%
2020 77.5% 9,6% 5,8% 7.1%
2021 T7.4% 9,3% 5,2% 8.2%
2022 76,7% 9,7% 4.6% 9.0%
2023 76.6% 10,2% 4.1% 9.1%

A fine 2023 gli Agenti hanno raggiunto la quota di mercato del 27,4% nel Vita, nuovo record
storico (era 23% nel 2013) ed hanno mantenuto le posizioni nel Danni (76,6% contro il
76,7% dell'anno precedente). La quota rami Danni della distribuzione tramite vendita diretta
si & ulteriormente ridotta (4,1%), mentre & cresciuta quella degli sportelli bancari, postali e
dei promotori finanziari (cresciuta dal 3,7% al 9,1% in dieci anni). La novita & che le
maggiori Compagnie “dirette”, quasi tutte emanazione delle piu note Imprese tradizionali,
stanno prendendo in seria considerazione la possibilita di trasformare il loro business,
abbandonando (speriamo definitivamente) ogni velleita di disintermediare il rapporto con la
clientela.

Analizzando il R.U.IL. si nota come siano quasi 900 (888) gli Agenti che hanno sottoscritto
un Mandato Allianz Direct (la compagnia diretta del gruppo Allianz); poco meno di 150 (148)
sono quelli che hanno sottoscritto il Mandato Linear (la telefonica del gruppo Unipol) e 686
il Mandato Genertel (la ormai ex-diretta di Generali), mentre sarebbero 12 i Mandati di Verti,



issuu-downloader.com

Fa 2 o

dal 1919
Sindacato Nazionale Agenti di Assicurazione

63 i Mandati rilasciati da Quixa (la diretta di AXA), e 616 quelli di Zurich Ins. Comp. (gia
Zurich Connect). (fonte: Ivass-RUI, dati aggiornati ad ottobre 2024).

Purtroppo, in buona parte questi Mandati sono “anomali”, come ho pil volte denunciato e
come ben sapete. Gli Agenti cioe, in molti casi hanno sottoscritto un rapporto commerciale
di segnalazione di affari privo di ANA, privo di Indennita e di qualsiasi tutela classica del
contratto di agenzia, pur di disporre di una gamma di prodotti low-cost, specie nella RCA.
Ancora: piu di 600 Agenti hanno accettato di sottoscrivere, con varie Compagnie tra le quali
ad esempio Bene Assicurazioni SpA, un Mandato agenziale, che possiamo definire "anomalo”
almeno nella parte in cui regola, in pejus, le Indennita di fine mandato, la gestione del conto
separato e la cessazione del rapporto agenziale (in deroga all’ANA).

C'é da chiedersi se |’Accordo Nazionale Agenti costituisca ancora una priorita, per tutti noi
e perché, se cosi fosse, un numero tanto rilevante di Agenti abbia rinunciato
spontaneamente alle indennita ed alle tutele previste dall'impianto normativo primario della
Categoria. LANA & ancora un elemento irrinunciabile della nostra contrattazione collettiva?
Cosa siamo disposti a fare per difenderne I'inderogabilita e con essa la centralita della nostra
figura professionale?

Dall'analisi dei dati sopra esposti emerge anche come il mondo della distribuzione
assicurativa, nel nostro Paese, sia in evoluzione e come si vada verso lo sviluppo di una
pluralita di offerta realizzata anche affiancando, alla modalita agenziale tradizionale, lo
strumento della collaborazione orizzontale strategica, non solo pil tattica, con altri
Distributori e verticale con altre Imprese (plurimandato), anche “dirette” (o, sarebbe meglio
dire, ex-dirette). Il tema &, nello specifico, come gestire al meglio, cioé in maniera efficiente,
e come tutelare la facolta di esercitare la libera collaborazione tra Intermediari, senza
ostacoli o impedimenti normativi, tecnologici ed organizzativi e come ricondurre altresi tutti
i rapporti verticali con le “dirette” (o ex-dirette) nell’alveo del contratto di Agenzia
assicurativa e segnatamente dell’Accordo Nazionale Agenti (ANA). Di questa evoluzione, i
piu attenti lo ricorderanno, ci siamo occupati quasi dieci anni fa e sul punto abbiamo sempre
detto con chiarezza che non € il nome dell'Impresa a fare la differenza (Allianz o Allianz
Direct, Unipol o Linear, ad esempio), ma la tipologia di contratto che ad essa ci lega, le
principali tutele, il riconoscimento dell’ANA ed il trattamento economico pattuito.

Il mercato delle polizze online in Italia e in crisi.

Zurich Ins. Company (gia Zurich Connect) si affida agli Agenti e rilascia pitr di 500 Mandati; il GAZ
(Gruppo Agenti Zurich) plaude all'iniziativa.

Le compagnie dirette per le polizze auto chiudono spesso in perdita:

- Verti: -30,9 milioni di euro

- Allianz Direct: -20,7 milioni di euro

- Genertel: -29,2 milioni di euro

- Quixa: -28 milioni di euro

Unica eccezione: Linear (Unipol) con un utile di 10,8 milioni, grazie ad accordi con Hera e Poste Italiane.
(fonte: stampa economica, 2024)
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Dossier

Questo matrimonio non
s’ha da fare. O forse si

Seguendo I'esempio delle compagnie aeree low cost, il mondo delle assicurazioni on line cerca
di dialogare con la distribuzione tradizionale. La situazione non piace a molti leader del mondo
agenziale, preoccupati che 'abbraccio del remote insurance finisca per intaccare notevolmente
tutele e prowvigioni, Tuttavia, sempre pitl intermediari accettano di percorrere questa strada
Alberto Marza

agenrie dl viaggl con tariffe de di Ryanair chiuderchbe simbolicamen-  mento, quello corporate, chie pio ha la
dicate. Potrebbe essere questa  te il cerchio, innescando a multicanali-  necessita di una consulenza approfon
In prossima mossa della compagnia ae- 1A specializzata (s ogni canale, una ta-  dita
rea speciallzzita del voll low
cost. «Recentementes, ha ri
cordato John Alborante,
sales & marketing manager
del carrier irlandese per
I'italia, sabbiamo nominato
un nuovo head of corporate
(si tratta di Tim Howe
Schrider, ndr) che segue il
traffico business. Per il mo-
mento non abbismo accordi
con le trarel monagement
company. Ma orn, all'inter-
no del sistemi per ls preno-
tarione ¢ I'ncqgaisto dei bi
ghietti, le agensie possona
vedere tutte le nostre tarifs
fe, comprese quelle ancillari
cosa che non ern possibile
in precedenzas
Insomma: nulla di ancora
ufficiale, ma le premesse
per un allargamento ci sono
tutie. Per Ia veéritd, questa

vnli d"affari Ryannir venduti nelle  dedicate agli agenti di viaggio da parte  riffa), E partendo proprio da quel seg-

non & una novith assoluts:
Ryanair ha infatti scoperto
il canale “fisico” gia da gual:
che anne, meatre la sua
wrande rivale Easyled lavora
da tempo con le agenzie di
viaggi. Il totto condito dalle
sospirate commissioni di
vendita relrocesse ai canali
tradizionall

La scelta di offrire tariffe

24 | mamoz016
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«E positivo che anche una societh come
Ryanair, che della vendita diretta nel
settore vinggt ha fatto un tratto distinti-
vo, scopra il valore aggiunto dell'inter-
mediatione. E che lo faccia proprio nel
segmento corporates, commenta Mi-
chele Acampora, agente assicurative
storicamente plurimandatario (sono 19
le compagnie con cul lavora),

«Che cosa si dimostra, dunque? Che
dove ['utente non ha bisogno del valore
aggiunto, si arriva alla disintermedia-
zione, Quando invece questo valore
serve, si finisce di scoprire che linter-
mediano specialiszato ha un ruelo im-
poriantes.

Scelta obbligata Agenti di viag-
gio e agenti di assicurazione: pur nella
diversitd di condizioni, || parallelismo
@ tin troppo scontato. E infatti, anche il

mando della direct inswrance si stn gia
interessando a stringere accordi con il

canale “fisico”. E non & certamente una
velleitd, o un lontano intento: Genial-
loyd ha gia stretto accordi distributivi
con agent, ¢ nel sito dedicato alle reti
tradigionali {quello del marchio Genial-
Piu) campeggin un pulsante “interme-
diari™ (proprio accanto a quello “clien-
ti*), che trasferisce gli agentl partner
alls loro area riservata,

Da cosa dipende questo improvviso in-
teresse? <Forse, da un punto di vista
commerciale, le compagnie dirette ave-
vano raggiunto una quota di mercato

Tariffe per le agenrie
Easylet ¢ Ryanair Lvorano gt Em-um bt ageTine

non potevano sfondare con la vendita
diretta mediante I'nccordo con gh inter-
mediaris,

Secondoe Roberto Conforti. presidente
di Uea, «le compagnie dirette eviden-
ziano un fatturato in diminuzione. E,
nella stesso tempo, devono mantenere
una forte visibilita, Essere sempre “ad
altezen vechi™, facendo un paragone
con i prodoiti del supermercato. Ma,
per raggiungere questo traguardo,
spendono una follia. Per questo motivo,
i loro costi di struttura sono ben mag-
glori rispetio o quelli tradi.
rionali degli agenti (cid dimo-
sira, ex passant, che non ¢ la
provvigione o essere il pro-
blema). Che cosa hanno fat-
to, dunque, per riequilibrare
il fatturato? Semplice: hanno
Iniziato ad andare dagli agen-
ti, che vendono le polizze
perche gestiscono la relazio.
né da molti anni ¢ per molti
anni. Anche perché (sembra
un paradosso, ma non lo &) ¢
ormai chiare che, se le com-
pagnie dirette vogliono ven-
dere 'on line, devono passa-
re da noi agenti=.

Prosegue il presidente Uea:

o viaggio. E ora la

=sono convinte che nessuna
polizza possa essere venduta

management companys,
ha detio John Alborante, sales & marketing manager & Ryanair — in rete senza consulenza

per I'italia. -ﬁnmymwhm Neppure I'nssistenza vin

difficilmente superabile con Il solo
strumento on lines, sostiecne Marco
Temellini, coordinatore delle commis-
sioni tecniche di AAA. <Una quota ma-
gari soddisfacente nelle aree metropoli-
tane o in grandi cittd, dove le distanze
sano piv ampie, la vita pid dinamica, e
non sempre ¢ facilments raggiungibil

che e la pia standard di tuite,
Dico questo (ed ¢ solo un
esempio) perché, assistendo
| clienti, bo scoperto che le
garanzie < riducono per gh over 80
Peccato che 'agenzia viaggi non lo co-
munichi. E che il cllente rischi di sco-
prirlo alla fine, quando il guaio & com-
bimate. Che cosa pud pensare un viag-
giatore che non si vede risarcito il viag-
gio perché non era staio informato
dell'esclusi E : che avrebbe

un agente “di prossimita”. Ma pid diffi-
cile nelle cittd piceole, in provincia o
nei paesi, dove il cliente prende |a bick
cletta ¢ va dal suo intermediario, che
magari conosce da anni. o addirittura &
stato ereditato dai genitori. Per questo
motivo, le compagnie telefoniche erano
probabilmente arrivate a un punto diffi-
cile dn superare, almeno per quanto ri-
guarda le realth pit piecole. E quindi,
hanno deciso di attaccare Je aree in cul

fatto meglio ad acquistare un higlietto
pil caro, ma rimborsabile, Naturalmen-
te, a certe condirionl. Provvigioni pil
alte. E, magari, un sistema di tariffazio-
ne alla francese, dove tutte le polizze di
un gruppo hanno premi uguali, non im-
porta se soltoscritia in rete o dall'agen.
te. Dove non esiste il monte sconti, mu
le offerte speciall. Del tipo: compri la
copertura entro fine mese? Risparmi il
2%,
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Passo indietro dal “tutto on k-
me” Sta di fatto, perd, che | nativi di-
gitali non sono mai entrati in un'agen-
ria assicurativa, né in uga filiale banca-
ria. Quindi questo discorso, prima o poi,
dovra essere rivisto... =] ventenni e §
trentenni hanno impressione - sbaglia-
tie« che un prodotio suto sia una commo-
dity, non percepiscono le differenze tra
un contratto e 'altro, né la qualith della
consulenza che un agente pud dare e
neppure la complessit
tors, afferma Temellini. «Ma, per pro-
dotti come la pensione integrativa, nep-
pure il millensial va on line. Quindi, per
lu consulenza ci sard sempre spazio. An-
che nell'ern digitales

Un passo indietro rispetto al «tutto on li-
nes? Si, afferme Clandio Demozzi, pre
sidente dello Sna. <11 fatto che le compa-
gnie virtuali, cioé quelle on line e telefo-
niche che non dispongono di una rete
agengiale sul territorio, da lempo stiano
cercando di instaurare rapport distribu
tivi con ag professionisti di assicura-
zione di per sé costituisce la prova di
quanto abbiamo sempre sostenutos, di-
chiara Il leader sindacale. <11 cliente, do-
po l'ubriacatura iniziale della vendita a
basso costo effettuata tramite internet o
per mexzo di call centre - mollo spesso
modalita commercialmente aggres
sive ¢ fornendo informazioni stringate ¢
superficiall - si sta rendendo conte di
quanto sia insostituibile la consulenza
dellimermediario professionista, agen-
te o subagente che sia, per essere ade
guatamente assistito nell'scquisto del

el prodotio mo-

MDAITIe CAreree
FAREGFCALY S AN RAAR L-AE

solidato rapporto agenziale e con e ute-
le previste dall’Accordo nadonale agen-
tisimprese. Le compagnie on line infatti
stanno cercando di assoldare interme-
dinrl, spesso utilizzando modalith ano-
male e al Hmite della legalith. Gl agenti

imfondate . "
ngresso - " devono sempre pretendere adozione
L.“:“Mw"‘“ del contratto di agenzia con le mml_nlir_r'n
di dimastra | consigliate da Sna e note ai professioni-
ﬂl‘-”z‘ﬁh“m% sti del settare, indipendentemente
colummn, distribuzions virhuale dall'interlocutore con il quale si rappor-
 rbsisagdoen oo Poteundinion tano=, ricorda Demoxsi.

prodotio pit confacente alle sue esigen-
1e. Che non € necessarinmente quello a
minor costo. [| canale internet e la tele-
vendita non possono certo soddisfare le
aspettative, in termini di qualitd delln
consulenza ¢ del consighio all'acquisto,
del cliente medio italianos.

Attenti alla deregulation -II

indi ha p ito | colleghi
avvicinati da queste compagnie virtuali
della pericolosith di accettare regole di
ingaggio diverse da quelle connesse al
rapporto agenziale, e assistendoli nel
contenzioso che a volle ¢ sorto con gue-

stl operatori, risponde Demoaii. «Se il

Ma I'ingresso delle compagnie dirette
nel mondo agenziale ¢ positivo o negati-

Ly CresCer? ¢ assumerns
una certa rilevanea pumerica, sara ne

vo? «Positivo perché di a I'infond
tenza della tesi di chi, dieci anni fa, so-
con ingiustificata certezz, che
la distribuzione virtuale delle polizze
avrebbe soppl It fiari
professionale, chiamata tradizionales,
sosthene Demaoea.

<Ma il fatto divents negativo se gli inter-
mediari accetteranno di svendere la loro
professionalita con modalita i ingaggio
che nulla hanoo a che vedere con il con-

steneva

er

a P —
Seconds Vincenan Cirasols, presidents del gruppo
agenti Generall e di Anapa, gfi organismi aziendali
dowrebib ] da parte
o agent di polizze pensate da compagnie dirette
# destinate alla vendita divetta, perché queste

focal e 1 sone wil

-

prezzo € a
contenuti del prodotio.

io intervenire a livello di rappre-

Hettiva, fi Ao | paketti per

garantire l'ancoraggio di quest rapporti
professionall alle regole base della no-
sira professione. Anche altraverso lo
strumento rivendlcative o propriamente
sindacale, se richiesto. Non possiamo
certo permettere che sl cred un prolets
riato dell'intermediazione assicurativa,
un favoro senga garanzic MinIMe ¢ sen-
za certezze ecopomiche=. Il fenomeno &,
dunque, destinato ad avere un futuro?
«Credo che abbin un presentes, puntus-
ez Demozs, <visto che dal nostro os
servatorio possiamo affermare che di-
verse centinala di agenti hanno gia sot-
toseritto rapporti distributivi con compa-
gnie telefoniche e virtuall, Per il futuro
vedremo, visto che queste compagnie,
codl fncendo, finiscono con il trasformar
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Prezzo unico

Nel mercato francese, tutte le polizze

@i un gruppo hanno premi uguali, non importa
s vengono sotinscritie in rete o in agenaia

8l in assicurazion tradizionali, con le op-
portunita e i problemi di tutte le altre,
ma operando con regole di ingaggio as-
solytamente inadeguate e tali da non ga-
runtire la necessaria stabilivh nei rappor-
ti che, nel caso delle rete agenziall, sono
tipicamente di media e lunga durata.
Quello che nelllmmediato pud apparire
come un vantaggio competitivo, ciod
l'ingaggio di venditori privi di garanzie
contrattuali & sottopagati, nel futuro po-
tra rivelarsi come un punto di debolexza
se: non addirittura fonte di fenomeni in-
volutivis,

Problemi con la clientela £
proprio la mancata applicazione dell'ac-
cordo Ana che induce Temellini a espri-
mere una valutazione =assolutamente
negativas sul fenomeno - almeno per
quanto riguarda gl agent Alllanz impe-

gnati a vendere polizze con il marchio
GenialPid. Per quale motivo? «Non cer-
to per lo strumento in s¢. Ma perché il
rapporio di collaborazione con la com-
pagnia diretta del gruppo non prevede
tutte le tutele stabilite: non & un manda-
to di agenzia bensi un sccordo di colln-
boruzione, con tutto cid che ne conse-
gues,

La valutazione non &, quindi, commer-
ciale. «No, non é una questione di offer-
i, ma di inquadramento. Perché un in-
termediario pud distribuire due o pid
prodoiti Rca con tarifis e normustiva dif
ferenziata. Ma a patto, perd, che ln com-
pagnin diretta gli riconosca gli standard
minimi di ogni rapporto impresa-agen-
te: fiquidazione, titolarith della privacy
del cliente, gestione e paternita del
cliente stesso, e via dicendo-.

Cid che, secondo molti agentl, non & ac
caduto. Anche se la situazione sembra
in pur parziale miglioramento. «All'ini-
#io, le compagnie dirette non offrivano
nulla in cambio, sostenenda che il gua-

La consulenza ¢ necessaria
<E ormad chiar che, se le compagnie dirette

zone € acceltula ora, in unas situnsione
come quella attuale, finisce di svilire |a
professione, di svendere i diritti. Tanto
& vero che molti di quelli che hanno pre

dagno dell'intermediario consistesse
nella mera Gidelizeazione del clientes, ri-
corda Conforti. <Pol, per ingolosire ghi
ngenti ¢ rintugzare le obiezionl dei loro
rappresentanti, hanno inkziato ad alzare
il tiro, a dare prima il 3%, poi il 5%, poi il
T=, dice Confortl.

E solo una questione di percentuali?
«Uea non entra nel merito delle politi-
che sindacall dei gruppi agenti relative
all'acquisizione di mandati di compa-
imie dirette. Questi non devono costitue
ire un grimaldello per disintermediare,
Ma se ¢i vengono riconosciuti | did
acquisiti, perché opporsi?s

<5¢ le condizioni degli agenti che colla-
borano con le compagnie diretie fossero
parificate con quelle dei regolari manda-
ti=, ¢ d'accordo Temellini, sacceliare o
meno li collaborazione diventerebbe so-
lo una valutazione siralegico-commer-
ciale. In questo caso, ognuno farh le sue
scelte. Libernmente. Ma se ln collabora-

Valore aggiunts

«£ pasitivo che anche una societs come Ryanair,
che della vendita diretta di viagg) ha fatto

um tratto distintivo, scopea il valore aggiunty
dell'intermediazione. E che lo faccla proprio nel
segmento corporates, dice Michels Acampora,
agente pharimandatarnio. <Cid dimostra che dove
Futente non ha bisogno del valore aggiunto, o
anrva alla disintermediarione. Quando invece
questo valore serve. 5 scopre che lintermedianio
pecial ha un ruolo

so il jato Genlalloyd preferiscono
non dirlo in giro,

Perché cid crea imbarazzo nei confronti
degli altri agenti® <In parte si: ci lunen-
tiamo tutti della disintermediazione e
poi siamo i primi ad allearci con chi la
promuove. Ma non ¢ solo questo. Distri-
buire polizee con una *diretta” pud crea-
re problemi anche nel rapporto con i
clienti=, dice Temellinl, «Occorre, infat-
tl, effettuare un'attenta valutazione stra-
tegico-imprenditoriale. Se un interme-
diario ha 1000 assicurati che pagano
200, ma contemporanesmente distribuj-
sce anche un prodotto che costa 80, ha
due possibilith. O comunica al peimi che
¢t anche lu seconda opportunita - ¢, in
quel caso, rischia di perdere volumi - op-
pure nusconde la notizia ai clienti stori-
i, mantenendola soltanto per quelli da
scquisire - comportamento che, pera,
sarehbe decisamente scorretos,
Sembra un po’ un circolo vizioso.., «E
uno del motivi per eni il nostre gruppo
agenti aveva sconsigliato di prendere un
mandato dalle compagnie direttes, dice
Temellini. Intanto, pero... <Intanto Al
lianz, da questo punto di vista, ha un at-
teggiamento molto aggressive: alla con-
vention i Monza del 2013 ¢'era addirit-
turs uno stand di Genlalloyd che “offri-
wa” rapportl di collaborazione agh agen-
ti=,
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guardano il turismo, per i qua:
li la scelta acquistabile a condi-
zioni vantaggiose via web e |
mitata nel tempo oppure ¢ di
base con servic aggiuntivi, an-
che essenziall, acquistabili in
nggiuntas, afferma, riprenden-
do il parallelismo con il settore
travel da cui & nata quesia in-
chiesta.

Nessuno spiraglio, quindi, per
Cirasola, secondo cul il rime-
scolamento delle carte nasce
da un equivoco. «<Largomento
seaturisee dalla confusione tra
thie temi, originati nella distri-
buzions delle polizzes, aggiun-
ge Cirasola. <11 primo & guelle
della multicanalita, intesa co-
me dalivh di distribuzi

di un prodotto assicurativo. I
secondo riguarda la digitaliz-

Marco dnlle s i intesa come processo
di AMA. «E quindi, hanno deciso di attaccare le aree in cui non i le alla distrib
m‘hﬂ'?" s vendita dietta mudiante Mol Occorre, quindi, analizzare il

problema da diverse prospetti-

ve, a seconda dei diversi attori
Canali inconciliabili Ancora pit  « del ruolo che interpretans nel proces

dicale I'opini di vi Cirasola. sos.

Secondo il presidente di Anapa ¢ del  Partiamo dal cliente consumatore, =che
gruppo agenti Generali, gli organismi  deve avere possibilita di accesso libero
azlendall <dovrebbero censurare il col  alle compagnie in maniera autonoma,
lwcamento da parte di agenti di polizze  scegliendo ln modalita di contatto che
pensate da compagnie diretie e desting  preferisce e che gli @ pii congeniale, sia
te alla vendita dirette, perche queste fo-  questo il web, il telefono, 'agente, 1a
calizzano esclusivamente Uattenzione al  banca, il concessionario auto ¢ vin dicen:
prezzo e sviliscono la necessaria consu-  do. Con I consapevolezza, ovvismente,
kenza sui contenuti del prodotto. Inoltre  del fatto che esistino livelli di professio-
da un punto di vista sindacale minano le  nalith e di competensza divers], a cul cor-
tutele degli intermediari ¢ | principi  rispondono consulenze ¢ serviei difle-
deli"Ana 2003, 1l future della distribuzio-  renti. Ci sono poi le compagnie, per le
ne ¢ all'insegna della multicanalith ¢ pre-  quali il clicote deve essere comungue
vede la comprese di diversi soggetti  soddisfatto gia al momento del ¢ =t fi no tende ad pliarsi P
che svolgendo att diverse si rivolge-  sul web o di altri eanali butivi ma  pli. Non vedo, quindi. particolari con-
arget di clientela diversi-, dice  che devana, a nostro avviso, indirizzare  troindicazioni, 11 problema non & il man-
Cirasola il chiente agli agenti. Perché questi sono  dato In sé, ma le regole di ingagrio, do-
<l mercato perd dovrh adeguarsi e sta- gl unid in grado di fornirgli la maggior  ve serve una disciplina corretta. Una
bilizzarsi prevedendo livelli di prezzo co- qualita in termini di consulenea e assi-  compagnia dirctta che offre un mandato
erentl con la qualita e tipologia del ser-  stenza valorizate dalla relagione perso- @ un agente snatura un po’ il suo senso;
vizin scquistato. Non sard verosimile per  nale. Gli agenti svolgono inoltre un ruo-  tuttavia, questa potrebbe esse un'evoluy-
il cliente consumatore pretendere il ser- lo fondamentale anche per la compagnia  slone intelligente, perché le cose pid
vixio, la consulenza e la professionalita  perché sono in grado di fideliceare il duttili, si dimosirano phis longeve. La
del canale professionale tradizionale de-  clieate e aggiungere valure & questa re-  compagnia diretta nasce senza interme

Tanno ®

wli agenti al prezzo del call centre o del  laziones diari: poi ha capito che, senm fare ricor
weh, che saranno riservati ai clieati evo- %0 a chi davvero capitalizza la relazione,
luti ¢ non molto esigenti. Succede gia  <Porché mo?: Possibilista, Invece, ¢ tulto pii difficile. Certo; se Gentalloyd
cosi, per esempio, per la scelta delle F Bovio, idente del Gaap. propone la collal ! A un ag Y

compagnie aeree o per serviel che ri =in un mercato libero=, afferma, =que-  dovrebbe fargll capire perché questo
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mandato e interessantes

Quindi il vostro organismo di rappresen-
timza non avrebbe nulla da dire? <Nao, il
mio gruppo agenti non avrebbe sospetti.
La categoria era inizialmente preoceupa-
ta che si imbo ero strade verso la
digintermediazione. Non credo che que
sty fosse Vintengione delle compagnic.
Ma, anche se lo fosse stata, nulla sareb-
be cambiato. Perché il mercato italiano,
al momento, non @ pronio a immaginare
Iaseenza dell’'agente di assicurnzione.
L'Ttalia & un paese di relagione. Personal-
mente, non investirei soldi nell'immagi-
nare servizi senza componente omana.
Pol, certamente, bisogna spingere sul

| nativi digitali

digitale ¢ tecnolo-
gico. Ma la mia vi-
sta non ¢ cosi lun-
ga da vedere la so-
stituzione del rap-
porto personnles,

Tranelli ovan-
que Ma & proprio
cosl difficile, per
un consumatore,
comprare tutto on
line, senza I'inter-
vento di un inter-
mediario? Non & un
po” soltovalutare le
potenzialita di un
cliente? Secondo
Conforti, assoluta-
mente no. <Le po-
lizze assicurative -
e la Re auto non fa
eccezione - sono
prodotti complessi
scritti in un lin-
guaggio Incom-
prensibiles, dice il
presidente di Ues
=Se si pensa che
PORKANG Cssere a0-
quistati on line e
RenEa assistenza,
questo diventa ad-
dirittura un ossi-
more. Proprio per-
ché non esiste una
persona esterna al settore che sia in gErn-
do di capire da sola un normativo di po-
lizza. E quindi, per il consumatore, fare
i dovutl confronti diventa impossibile,
come anche capire che cosa ha compra-
to. Per esempio, ci sono compagnic che
non rinunciano alla rivalsa, altre che non
danna garanzie se | passeggeri non sano
in numero regolare, o se qualcuno non
indossa le cinture. On line & possibile ca-
pire che esistono tutte queste limitazio-
ni, queste differenze? Naturalmente no.
Al massimo, il cliente pud confrontare
prezeo, massimali e - se ¢ particolarmen-
te evoluto - spuntare il quadratino che
indica la rinuncia alla rivalsa. Ma neppu-

Il mercato delle polizae on line, nell’ultimo anno, ha rallentats
L sua crescita. Ma il canale potrebbe ritrovare slancio quando

(a maturita e, con quella,
economiche:

re questo & agevole, perché non ¢ una
compagnia che propongs un’opzione di
questo tipo che sia uguale alle altres, af-
ferma Conforti.

Il problema delle differenze tra condi-
zioni, clausole e clausolette delle varie
polizze, perd, non ¢ solo un problema
delle compagnie dirette. .,
~Tempo fa, avevo chiesto un contratto
base italinno uguale per tutti, e un fo-
glio supplementare dove, in rosso, la
compagnin sin tenuta a specificare quel
lo che vuole escludere, ¢ in verde quel
I che di in pite, rivela Conforti. «Ma
ancora non abbiamo visto nulla di simi-
les,

Compagnie dirette, collabora-
ziomi, plurimandato Tornando alle
compagnie dirette, la situazione emersa
& quindi abbastanza ambivalente. Per-
ché, mentre sempre pit agenti scelgono
questo tipo di collsborazione (magari,
come ha ricordato Temellini, non dicen-
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jolo troppo in giro), gran parte dei loro
rappresent nti & pin o meno
rispetto a questo “strano incontre
che se con tonl ¢ motivazioni non sem-
pre jdentic
Certo ¢ che, a parte chi sostiene ancora il

monomandato, i leader ageneiali sosten
gono che | modi di ampliare i business so
pllaboragioni e plurimandato,
«Non ¢ sul mercato nessuna compi-
gnia generalista in grado di soddisfare tt
te be esigenze della perso
o di un'amendn: quindi, se un agente voale
egittimamente monomandatario,
per foren ricorrere alle collaboragio
ni tra intermediard, o 2 mandath speciali
dice Conforti

werche dove finisce il best advice,
chia maniera? Lei
studiato il caso irlandese, dove per gli
agenti ¢ forse improprio persino pariare di
mandato: tutth vendono tults, € cos?
agenti irlandesi hanoo otten

no alri: ¢

, della famiglia

resta

d

stic
Anche

con |'esclusiva v

Ce

semplicl, ma importanti ¢ Vhanno (atio

comunicativo dove be compagnie sono ob-

bligate a costruire, virtualmente, una “ca
sa comune”, Limermediario entra nella
piattaforma con log
unici e ha accesso a tutte le polizze pre
sentl-

Altro che i famigerati tre preventivi

«Esattamente. Inolire, in questo modo si
innesca un cirendo virtuoso: gl agen

mark cantinuo e questo costrin-
agrnie a migliorare continua
mente | loro prodotli per restare compet)

no be

ge ke con

tive. Sarcbbe meghio se ln solusone fosse
«Shcurnmente si. Ma
n sono assolutamente
contru il monomandato. Lo ritengo aceet

cosd anche in lal

intendiamoci

Gi agenti assicunstivi iflandesi hanno superalo
persino il nestro concetto di plufmandato: grane
a una piattaforma on line, ogmmo o essi pud
vendere prodottl di tutte le compagnie. In guesto
cana, wingono walornzzat best advice ¢ consulerza

tabile, a condizione che ¢ sin un patto di
ferro tra Fagente e la compagnia, la quale
sl impegna a tulelare ¢ sostenere 'agente

{
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stesso, 1l mio sogne &,
quindi, che le compa
gnie entrino in competi-
zione vera sulla qualith
dei prodotti, ciod sulla
trasparenza delle nor-
me assicurative, sulla
comprensibilita delle
polizze. Sogno quindi
compagnic in competi-
gione ¢ intermediari
evoluti in grado di di-
stinguere un'offerta da
un'altra. E tutelare i
clienti. Chi é in grado di
farlo, comtinuera a lavo-
rare come intermedia-
rio. Chi non ce la fa=, so-
stiene Conforti, <ha
moltissime altre strade.
Pud riciclarsi e divenia
re impiegato. O subagente. Lo status non
@ certo la targhetta sulla porta dell'uffi
o= -

—— Formazione -« @ioar ———
IFOAP, le novita 2016

N,

IFOAP - entte di forrmazione speaalizzoto
neldofferto formatve per | seffon assau-
ratvg, finonmano e bancono - propone:
- Corso di Laurea Triennale in Economia
Aziendale per operatori del settore assicu-
rative, in modalith Exequtive 1<r operain-
n def seffore ossounoing, 1 portnersiyp
o k7 Link Campus University di Roma

| cors, partiy @ gennai, SoNo COmpo-
st do lemond frontall videoregistrate e
in oulg, coredate da matenoll didatic
messi a disposizone degl student], fru-
i don discentt 24 h su 24, con pos-
sibiliedy o consudtare 1 Jutor ogni gioame.
| corsl SoNo progetial per conaliare fe
esgenze d lovoro e quelo of studio def
loureands. Agli scrt che abbiano supe-
rom il corso df aggromanmenta MASS 30
ore reolzoto
do FOAR ver-
o nonNasous
ogni anno kb
valkenzg formo-
tva equvaiente
ol superamen-
o of Un esome
parte del piano
o studi del Cor-
so d Lourea n
Foonamia Azendale internazonale
Uteriore vantoggo per gl santth sord
quelly o benefioore deflo od Abbre-
wazone o camen, owero il nconasa-
mento oo parte delfliniversid o on
masimo d 12 oedo formati per
Fespenenao ivoratva oogusita

Sono aperte le iscrizioni per Fanno acade-
mico 2016/2017 (scadenza 31 oltobre 2016)
Per informazioni:

Corsi RUI & OAM: | cors (FOAP sono
compliant of requesitl previst’ dal Rego-
kamenito n. /2014 MASS e dalle ubme
Circolan OAM s i terrmini o confenct]
redlzzat secondo anten of elevata qua-
fitg formativg, so in el o requisitl
der docerit, s mifine per quanio con-
ceme | requisih tecrio della pratfafonma
edeaming IFOAP

£’ deponibie n piattaforma § nuovo
percorso di formazione Neofi™ MASS
60 ore. con test o verics fincle in oula

pressu ko sede IFOAP gppure, mediante
agpposto softwore scancobyle dolla peot-
g, dotato df mecconsmo d fima
ektironico avanzaotn, presso genzia
per ko quale il dipendente o collabora-
tore svolge [aftvid di intermediazone
PFer quanio nguarda | corsi OAM, ka no-
st offertn comprende sia 1 corsl base
di preparazione per IEsame e per ko
Prove Vblutova, che | corsi df aggior-
namento biennale per wttf g operaton
del settore

le esigenze formative/informative defle
imprese che gestscono ko formanone
dei propn addett. Puo essere fomita in
modalith SoaS (Sofvware as @ Senace)
su uno spo-
Zio dedcoio
e personole
min n base
ale esgerve
speaiche del
Chente.  Edotta
& compatbde
won b s
dard SCORM
12 & 2004 &
aonsente, tra falrg, lo gestone o corst
in presenza (oule) e a distonzg o ge-
stione attestat, funzonaltd avanzate o

- Corso di coaching: "1 Coach in Tasca” per
fallenomento alla vendita anche attra-
verse gestionale soffware.

- Corsi di Apprendistato, finanziati al 100%
dalla Regione Lazio, cestinat ogh appren-
disti ai ogni settore azendale (soltonto
per aziende siuate in Lazo).

Fer nfo: mifo@xfocpst
el 06 4520701

el 327 4283163
o

IFOAP Smart Edeaming!

/
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Ad oggi il numero delle Agenzie operanti in Italia € di circa 11.500 (nel 2017 erano 15.000
circa), a fronte di circa 25.000 soggetti iscritti alla sezione A del RUI (nel 2017 erano 28.700)
e di circa 27.000 Mandati agenziali (nel 2017 erano 25.500). Il numero delle Agenzie e degli
Agenti, quindi, & diminuito, ma & aumentato quello dei Mandati agenziali. Le agenzie che
ripetono un solo Mandato sono 3.100 circa, quelle con due Mandati sono circa 3.900, con
tre Mandati circa 2.300, con quattro Mandati circa 940... Alcuni ulteriori spunti di riflessione:
sono in aumento le Agenzie in forma di societa di capitali (oltre tremila), alcune delle quali
sono Societa per Azioni (37).

La concentrazione della distribuzione tende a proseguire, pii 0 meno spontaneamente. Quel
che e certo, e che la normativa vigente e piu in generale I'evoluzione dei livelli di compliance
richiesti non facilitano la soprawvivenza delle piccole realta agenziali, organizzate
prevalentemente in forma di ditta individuale o di societa famigliare. Il Sindacato sta quindi
concentrando la propria attenzione sullo studio delle criticita e dei punti di forza delle
Agenzie esistenti e sullo studio di nuovi modelli agenziali. Insieme all’Universita Cattolica di
Milano, abbiamo dato il via al progetto “MODELLI OPERATIVI E REDDITIVITA’
DELL'AGENZIA”, che prevede quale prima tappa uno specifico sondaggio con il
coinvolgimento di tutti i Colleghi. La Commissione “nuovi modelli agenziali”, sotto la
responsabilita del componente di Esecutivo Nazionale Maurizio Ragni, & gia al lavoro per
promuovere, con supporto scientifico universitario (Cetif, Eril), 'analisi sull'evoluzione dei
modelli operativi e la redditivita delle reti agenziali in Italia.

Purtroppo, analogamente a quanto avviene nel settore bancario e finanziario, I'auspicata
semplificazione burocratica non sembra indirizzata verso un reale rispetto del principio di
proporzionalita, al punto che anche per le Agenzie di minori dimensioni risulta ormai
pressoche indispensabile avvalersi di consulenti tecnici per adempiere correttamente ai
molteplici, complessi, obblighi amministrativi. Questa situazione incide sulla redditivita e
sulle reali opportunita di crescita delle organizzazioni agenziali. Si tratta di un altro tema
complesso, sul quale I'Esecutivo nazionale sta lavorando e per il quale siamo pronti ad
accogliere valutazioni e suggerimenti.

Ne va del futuro di migliaia di micro-Agenzie che sono messe a dura prova da una
regolamentazione sempre piu stringente, da una clientela via via pil esigente e da un
mercato sempre pil competitivo, che risente pesantemente del fenomeno del gigantismao,
che ha colpito ormai una parte estremamente rilevante dell'industria assicurativa.

I consorzi tra Agenti/agenzie, le collaborazioni strutturate, le Agenzie condivise, gli “studi
associati” plurimarca, i poli territoriali plurimandatari, le Agenzie basate sulla consulenza
assicurativa indipendente, sono alcuni esempi di nuovi modelli agenziali potenzialmente in
grado di supportare la Categoria, in questa nuova fase evolutiva. Ne parliamo ormai da anni.
E" il momento di provarci! Il Sindacato mette a disposizione supporto giuridico e strumenti
tecnologici, per quei Colleghi che volessero tradurre in atti concreti la loro intenzione di
condividere le proprie capacita ed ambizioni professionali.
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Il Futuro delle Piccole Agenzie di Assicurazione: Sopravvivere attraverso Collaborazioni Strategiche

In un mercato assicurativo sempre pill competitivo, le agenzie con un portafoglio inferiore a €1.000.000,00 si trovano davanti a una
sfida fondamentale: come continuare a operare in modo sostenibile? La risposta sembra risiedere in una sola parola - collaborazione.
Le partnership strategiche offrono alle piccole agenzie una via per condividere risorse, migliorare la propria offerta e rimanere
competitive senza dover sostenere da sole i pesi operativi.

Collaborare per crescere: alcuni vantaggi chiave
Ampliamento dell'offerta e del valore aggiunto — Unirsi ad altre agenzie o attori complementari permette di ampliare il ventaglio di
servizi, rispondendo a una gamma di esigenze pill ampia per attrarre nuovi clienti e fidelizzare quelli esistenti.

Riduzione dei costi operativi — Condividere le spese per infrastrutture tecnologiche, marketing o formazione consente di mantenere
al minimo i costi senza rinunciare alla qualita del servizio,

Accesso a nuove competenze e know-how — Attraverso le collaborazioni, le piccole agenzie possono atti ngere alle competenze di
partner specializzati, integrando conoscenze e strumenti avanzati che aumentano il valore e la qualita della consulenza offer ta.
Presenza territoriale pil forte — Grazie a una rete di partner, anche le agenzie di dimensioni ridotte possono consolidare |a propria
presenza sul territorio e raggiungere nuovi mercati.

Guardare al futuro - La collaborazione non & solo una strategia temporanea, ma un modello di business per affrontare le sfide
dell'evoluzione digitale e delle esigenze sempre pil specifiche dei clienti. Per le piccole agenzie di assicurazione, stringere alleanze
pud essere la strada maestra per costruire un futuro pid solido e sostenibile.

(fonte: BSA)

Dieci anni dalla Legge sulle libere collaborazioni che ha rivoluzionato il mercato assicurativo, convegno Sna
all’Hotel Gallia di Milano (da snachannel)

MILANO - Non & stato soltanto un evento commemorativo quello svoltosi all’Hotel Gallia nella mattinata di giovedi 26 gennaio, alla pre senza di circa
80 colleghi e altri 460 collegati su SnaTV. Si & trattato infatt di un momento di confronto con le testimo nianze degli addetti ai lavori, di chi ha
contribuito alla stesura della proposta legislativa e dei rappresentanti dei consumatori. Dopo il saluto di benvenuto recato ai partecipanti da Paolo
Soravia, presidente Snas Srl, la societa di servizi di Sna, Roberto Bianchi, direttore delle testate giornalistiche del Sindacato "Snachannel" e
"L'Agente di Assicurazione", moderatore dell'evento, ha introdotto i lavori. Nel suo intervento Bianchi ha ripercorso l'iter storico che, a partire dal
1997, anno di presentazione dei due disegni di legge sul plurimandato, poi entrato in vigore dieci anni dopo a cura del Ministro Pierluigi Bersani, ha
portato nel 2012 al raggiungimento di un obiettivo giustamente definito rivoluzionario per la categoria. Ci riferiamo alla legge 221/2012 che sulle
libere collaborazioni fra intermediari iscritti al Rui, promossa da due parlamentari di opposti schieramenti politici, Anna Rita Fioroni e Simona
Vicari, ed approvata trasversalmente dal Parlamento. Una legge lungamente osteggiata dalle imprese, all’approvazione della quale, vale la pena
ricordarlo, I'lvass aveva espresso parere contrario. Tanti sono stati | tentativi messi in atto dall'Ania allo scopo di depot enziare gl effetti, tutti,
fortunatamente andati a vuoto. Degli aspetti prettamente tecnico-giuridici si sono quindi occupati | consulenti legali di Sna Raffaele Cauzzi, per
tracciarne I'iter legislativo e Anna Silvia Soravia la quale ha illustrato | principali contenuti giuridici della legge, esaminando i vari articoli destinati
alla disciplina delle collabarazioni orizzontali. Prima della breve pausa dedicata all'aperitivo offerto dagli sponsor, hanno recato la propria
testimonianza diretta Ernesto De Martinis, Ceo Italia e Grecia della compagnia Coface e Alessandro Centonze, responsabile commerciale di Aby
Broker, che per primi hanno creduto nelle opportunita di crescita offerte dalle libere collaborazioni e investestito nel risp ettivo sviluppo
commerciale attraverso gli agenti. Al termine del simpatico intermezzo durante il quale il Presidente Nazionale Sna Claudio Demozzi ha premiato i
colleghi dell’ Abruzzo nella persona del coordinatore regionale Sna Romole Marinelli per aver ottenuto la migliore percentuale di partecipanti
all'ldentity Tour 2022 rispetto al numero complessivo di iscritti della regione, si & svolta una interessante tavola rotonda abilmente moderata da
Roberto Bianchi. Massimo Treffiletti, con un lungo trascorso in Ania ed attualmente Responsabile del Settore Assicurativo dell’associazione
consumeristica Konsumer Italia, ha illustrato |e ragioni dei consumatori, il Presidente Demozzi quelle degli agenti professionisti e I'avvocato Paolo
Martinello, legale fiduciario del Sindacato, gli aspetti di maggiore rilievo della legge e le sue possibili modifiche a dieci anni dalla sua entrata in
vigore. Assente per un imprevisto sopraggiunto nell'ultima ora, Simona Vicari, gia Sottosegretario al Mise con delega alle assicurazion|, sostenitrice
delle libere collaborazioni, la quale avrebbe dovuto chiarire le motivazioni che hanno spinto il Parlamento a promulgare la Legge 221/2012, ispirata
dallo Sna e sostenuta con forza dal Presidente Claudio Demaozzi, | partecipanti hanno convenuto sui vantaggl derivati all’'utente assicurative
dall'ampliamento dell'offerta assicurativa disponibile nelle agenzie grazie alle collaborazioni orizzontali e su quanto queste consentano tuttora agli
agenti di essere vicini ai consumatori con una gamma di coperture sempre pil completa e personalizzata, non soltanto nella Reauto. 1l dibattito,
sereno e cordiale, ha visto affrontare altri temi “caldi” per la categoria, ... | lavori di questa giornata, incentrata sulla celebrazione della ricorrenza
decennale di una legge che rappresenta tutt'ora un imprescindibile baluardo per 'intera categoria agenziale, si sono conclusi con lispirato
intervento finale di Claudio Demozzi apparso nell’occasione in piena forma politica,

Franco Domenico Stagliand
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Per quanto attiene alla redditivita agenziale, non vi tedierd ulteriormente con la proposta
che per tre anni consecutivi ho ripetuto da questo palco e che consiste nella revisione, in
aumento, delle tabelle provvigionali di Mandato. Cosi come non rinnovero |'invito ad aprire
tavoli di negoziazione aziendale per la revisione dei riconoscimenti economici, ormai divenuti
veramente irrisori, per |'apertura dei sinistri, la gestione delle pratiche di risarcimento, i
riscatti, le variazioni contrattuali e le sostituzioni di polizza a premio minimo o compensato.
Evidentemente la mancata discussione, su questi temi, all'interno dei GAA e |'assenza di
iniziative, nei confronti delle Mandanti, che riprendano in qualche modo la rivendicazione
economica formalizzata dal Sindacato, potrebbe far supporre che il problema della
redditivita agenziale sia tale, un problema, esclusivamente quando lo si affronta in questa
sede. Abbiamo bisogno di comprendere se i livelli remunerativi delle nostre Agenzie siano o
no critici, al di la dei risultati degli studi che stiamo conducendo e che, naturalmente,
rispecchiano una realta quanto mai variegata. Abbiamo bisogno di analizzare e, perché no,
discutere il comportamento di chi, all'interno dei consessi sindacali, sembra condividere le
nostre valutazioni, ma in altri ambiti, come durante le riunioni dei Gruppi Aziendali Agenti,
non se ne fanno portavoce ed anzi a volte si conformano al silenzio generale che avvolge
questi argomenti.

Negli anni passati, durante la prolungata fase caratterizzata dalla diminuzione dei
volumi/premi incassati e dalla contemporanea ottima redditivita per le Imprese, la
contrattazione aziendale avrebbe dovuto concentrarsi sull'aumento delle aliquote
provvigionali di Mandato. Fin dal Congresso 2020 abbiamo sostenuto con forza la necessita
di riaprire la contrattazione aziendale sulle tabelle provvigionali. Abbiamo proposto
I'adozione di una tabella unica nazionale di riferimento, per ispirare la negoziazione e per
fungere da obiettivo comune ed ipotizzato alcune rivendicazioni economiche che potrebbero
entrare a pieno titolo nella negoziazione di secondo livello. Non mi risulta che siano stati
aperti molti Tavoli aziendali per affrontare questo tema, cosi come non mi risulta che molte
Compagnie abbiano rinegoziato al rialzo le aliquote di Mandato, né abbiano introdotto i
riconoscimenti economici che rivendichiamo da quattro anni.

Con l'inizio di una nuova fase, caratterizzata dallincremento della raccolta premi e dunque
dei ricavi agenziali, risultera piu difficile aprire una contrattazione sull’'aumento delle aliquote
provvigionali fisse. Come si suol dire: i Gruppi Aziendali hanno perso il treno; le Imprese,
hanno perso un‘altra occasione per dimostrare, non a parole, la loro volonta di investire
sugli Agenti; e mentre il Sindacato faceva tutto quanto nelle sue possibilita, la Categoria,
fuori dalle riunioni SNA, se ne stava a guardare, salvo qualche rara eccezione. In alcuni casi,
i trattamenti economici sono stati addirittura rinegoziati al ribasso.

Come possiamoe fare in modo che la sinergia finalmente realizzata tra Sindacato e GAA,
anche grazie alla lealta e buona volonta di chi partecipa alle riunioni del Comitato dei
Presidenti dei Gruppi Agenti, possa portare ad azioni condivise, realmente incisive per la
salvaguardia dell’economicita delle nostre gestioni agenziali? Come possiamo evitare, in
maniera definitiva, che la contrattazione aziendale possa compromettere i diritti degli Agenti
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in materia di autonomo trattamento dei dati dei clienti, di libero esercizio dell’attivita
consulenziale, di collaborazione, di plurimandato e di pluri-offerta? Come possiamo
garantire, a chi si fida di noi e si affida a noi, che non ci sara I’ennesimo Accordo integrativo
in pejus, che non vivremo un altro scivolone verso il ridimensionamento del nostro ambito
professionale sul terreno della negoziazione aziendale?

Come si supera la cronica debolezza di molti GAA nella trattativa con le Imprese? Attraverso
I'adozione di regole pil severe? Con il ricorso automatico ai Probiviri? Costituendo nuclei
sindacali dentro i singoli Gruppi Aziendali? Intensificando le riunioni del Comitato GAA e
adottando, il Comitato, delibere vincolanti, riguardanti gli specifici argomenti oggetto di
trattativa di secondo livello?

Su questi temi, che sono fondamentali per il mantenimento di una linea politico sindacale
chiara e credibile, ci aspettiamo che chi interverra durante i lavori congressuali non
manchera di esprimere la propria idea, la propria proposta. Come sempre, ne prenderemo
buona nota e ne approfondiremo ogni aspetto in sede di Esecutivo Nazionale.

Nel recente passato, come sapete, il comportamento di alcuni Presidenti di GAA ha
pregiudicato il mantenimento di alcune posizioni di forza del Sindacato, nei confronti
dell’ANIA, al Tavolo per il rinnovo dell’A.N.A. 2003. Sul tema dei dati dei clienti agenziali,
ad esempio, solo alcuni GAA sono riusciti a non cedere alle pressioni delle Imprese ed a
sottoscrivere Accordi in linea con le indicazioni SNA. E’ essenziale che in futuro, nell’ipotesi
di riapertura del Tavolo, e comunque in ogni caso, il comportamento dei Gruppi Aziendali
risulti coerente con la strategia del Sindacato, in particolar modo su tutto quanto possa
interessare, direttamente o indirettamente, quanto normato dalla contrattazione collettiva
e dalle Leggi applicabili. Davvero non €& piu accettabile che a livello aziendale siano
compressi, ostacolati, negati i diritti ottenuti dagli Agenti a livello generale e sanciti per
Legge o consolidati per via giudiziale!

Coerentemente con quanto appena affermato, I'Esecutivo Nazionale non si & limitato ad
esporre agli Organi disciplinari i comportamenti palesemente in contrasto con la disciplina
sindacale, ma ha segnalato taluni Accordi integrativi alle Autorita preposte. Tra esse,
I'’Autorita Garante della Concorrenza e del Mercato. Comprenderete certo cosa significhi
tenere fede in questo modo e con questa determinazione all’anzidetta linea politica, sia in
termini di esposizione personale, di pericolo di ritorsioni, che di danno da perdita di chances,
per me e per coloro che fanno parte della mia squadra, I'Esecutivo Nazionale SNA.

Cosi come abbiamo segnalato ai rispettivi GAA, all’ANIA ed alle Autorita le politiche di
riforma massiva in pejus messe in atto da alcune Imprese, nonché le clausole di jus variandi
inserite da talune Compagnie nelle polizze rami Danni. Anche su questi fronti siamo isolati,
nel senso che siamo i soli ad esserci mossi, vedremo nei prossimi mesi con quali risultati.
Certo il comportamento di molti Colleghi, che hanno proseguito I'attivita distributiva pur con
la nuova disciplina contrattuale gravemente dannosa per i clienti, lascia perplessi e induce
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a riflettere su quale sia la reale capacita di reazione dei GAA e degli Agenti a simili gravi,
pregiudizievoli impaosizioni delle Mandanti.

Tornando all’A.N.A. ed alle relazioni industriali, gueste ultime non si sono mai interrotte. Su
pit fronti l'interlocuzione con I'ANIA ha permesso di assumere posizioni comuni, o
perlomeno compatibili, su temi quali la riforma RCA, alcuni aspetti della gestione del
FONAGE, I‘assicurazione CAT-NAT, le polizze in agricoltura (grandine), ecc. Su altre
questioni, pil complesse, il confronto -analogamente- non si & mai interrotto, sebbene le
reciproche posizioni risultino spesso distanti. I| Tavolo ANA a tutt‘oggi non & stato riaperto.
Permangono posizioni inconciliabili su alcuni aspetti pregiudiziali, sui quali I'attuale vertice
sindacale non & disposto a rinunciare, come ad esempio la salvaguardia dei diritti acquisiti
che, per chi vi parla, non sono mai stati e non saranno mai in discussione! Su questo, con
il vicepresidente nazionale Sergio Sterbini, che é delegato all’ANA e coordina la Commissione
per il rinnovo dell’Accordo Nazionale Agenti, ci siamo chiariti fin da subito: piuttosto che un
Accordo in pejus & meglio nessun Accordo!

Il co-direttore Ania Umberto Guidoni in visita alla sede dello Sna, ricevuto dal Presidente
nazionale Claudio Demozzi e dal vice Sergio Sterbini

Da sx, Sergio Sterbini, Umberto Guidoni e Claudio Demozzi

MILANO - Si & svolta oggi (30 ottobre, ndr) a Milano la prima visita di un alto dirigente Ania alla sede
storica del Sindacato nazionale agenti di assicurazione. Umberto Guidoni co-direttore generale
dell'Associazione delle Imprese assicuratrici, si @ intrattenuto con il Presidente nazionale Sna Claudio
Demozzi e con il vicepresidente nazionale Sergio Sterbini per oltre tre ore.

La Redazione

(Snachannel, 30/10/2024)
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Riunione Esecutivo Nazionale Sna e Gruppi Aziendali Agenti, si e parlato anche del rinnovo
dell'A.N.A.

15 Ottobre 2024

MILANO - Si & svolto ieri (14 ottobre 2024, ndr) a Bologna, il previsto incontro tra
I'Esecutivo Nazionale Sna e i Presidenti dei Gruppi Aziendali Agenti. Su invito del
Presidente nazionale Claudio Demozzi e del Presidente del Comitato dei Gruppi Aziendali
Agenti Dario Piana, la riunione & stata allargata ai componenti delle Giunte dei GAA, con
lo scopo di rendere un'informativa aggiornata sulle attivita del Sindacato e per condividere
i programmi di prossima attuazione e le questioni di interesse sindacale.
Dopo gli interventi di apertura dei lavori a cura di Sergio Sterbini (vicepresidente nazionale
Sna con delega ai rapporti con i GAA), Dario Piana e Salvatore Palma (rispettivamente
presidente e vicepresidente del Comitato GAA), e dopo l'introduzione del presidente
nazionale Claudio Demozzi, si sono sussequiti al microfono i vari esponenti dei GAA tra i
quali hanno destato particolare interesse Ennio Busetto (GAA Allianz AAA), Enzo
Sivori (GAA Unipol AUA), Graziano Piagnarelli (GAA Nobis GATE), Angelo
Mangano e Laura Puppato (GAA Groupama AGIT), Stefano Passerini (GAA HDI), Dario
Piana (GAA  Allianz  GAMA), Salvatore Palma (GAA Generali GAPC).

Nel corso della riunione sono stati dibattuti i principali temi riguardanti la figura
professionale degli agenti di assicurazione, l'omnicanalitd ed i canali alternativi, la
piattaforma Sna per il rinnovo dell'Accordo Nazionale Agenti con particolare riguardo
all'istituto delle indennita di fine mandato e della rivalsa, oltre al tema della titolarita
del trattamento dei dati dei clienti e delllautonomia imprenditoriale degli agenti,
giungendo ad una visione condivisa che, secondo il Presidente Demozzi, "fa ben sperare
nella sinergia necessaria tra Sindacato e Gruppi Agenti, per difendere al meglio gli interess
della cateqgoria agenziale".
Per il presidente Piana "sono state rinforzate le basi per un lavoro comune, Sna-GAA, sulle
questioni pil  spinose e complesse, nell'interesse degli agenti italiani".
La Redazione

(Snachannel)
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Bene ha fatto il Sindacato, @ non mollare sull'art. 7/bis che I'’Ania avrebbe preteso di
introdurre nel rinnovo ANA e cioé sulla Titolarita autonoma del trattamento dei Dati dei
nostri clienti! Bene ha fatto a non lasciare che il "nuovo ANA” sancisse, come avrebbe voluto
I’ANIA, la definitiva sconfitta della Categoria sul tema dei Dati! Questa almeno € la mia
opinione, che & anche la linea politica che questo Congresso ha sposato e che mi auguro
condividera sempre.

Cosi come rimandiamo al mittente la proposta di rinnovare I'A.N.A. “a costo zero”, cioe
senza alcun miglioramento economico per gli Agenti, se non addirittura con affermazioni di
principio che pregiudichino gli interessi ed il futuro della distribuzione agenziale. Su questa
posizione di fermezza, voglio dirlo chiaramente, non possiamo avere tentennamenti e
stiamo attenti a chi ripropone logore logiche di “concertazione”, che, quando messe in atto
in passato, hanno sempre penalizzato la parte debole, cioé noi Agenti.

L’Accordo Nazionale Agenti risale al 2003 ed evidentemente necessita di un aggiornamento.
La sua attualita perdo ne permette costante applicazione, al punto che anche alcune
Compagnie straniere, inizialmente piuttosto riluttanti all'idea, lo hanno recentemente
adottato previo espresso richiamo nel Mandato agenziale. Certo comprendiama la richiesta
delle nuove generazioni, cioe degli Agenti futuri subentranti nelle nostre Agenzie, affinche
la rivalsa sia ricalcolata, riproporzionata all’effettiva redditivita dei portafogli e su questo
SNA, unica sigla ad averlo fatto, ha gia previsto alcune soluzioni. Si veda ad esempio la
piattaforma di rinnovo consegnata all’ANIA, a suo tempo inviata a tutte le Sezioni provinciali
e disponibile per chiungue ne fosse interessato. Cosi come comprendiamo la necessita di
dare stabilita e certezza alle indennita di fine Mandato ed anche su questo abbiamo lavorato
e stiamo lavorando, senza dimenticare I'essenziale funzione, anche deterrente, delle penali
attualmente previste dall’ANA, che a nostro avviso vanno mantenute e possibilmente
rinforzate.

Per quanto attiene alla semplificazione burocratica, come gia detto |'attivita posta in essere
dall'Istituto di Vigilanza fino ad oggi non ci soddisfa e per questo stiamo nuovamente
interessando le Autorita tecniche e politiche affinché gli adempimenti burocratici siano
finalmente proporzionati alle singole realta distributive. Abbiamo messo in atto e stiamo
mettendo in atto tutta una serie di attivitd che hanno lo scopo di sollecitare interventi
correttivi, finanche soppressivi, di disposizioni normative spesso impraticabili, cervellotiche,
con la solidarieta, concreta, di alcune Associazioni dei Consumatori.

Sul fronte Consumatori, finalmente, siamo riusciti a ricucire uno strappo aperto molti anni
fa ed a costruire una preziosa sinergia che lentamente sta dando i primi importanti risultati.
SNA ha inseguito per decenni questo traguardo... oggi siamo interlocutori privilegiati delle
principali Associazioni consumeristiche e con esse stiamo progettando nuove strade da
percorrere, insieme.
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Anche per il “Preventivass”, la nostra posizione gode dell'appoggio delle principali
Associazioni consumeristiche. Prosegue dunque lo sciopero ad oltranza, cioé la
disobbedienza civile, dovuto anche e soprattutto ad una norma la cui applicazione risulta
tutt'ora impossibile, nel concreto.

Milano, 20 Pcnnnin 2023
All'lstituto di Vigilanza sulle Assicuraziond
IVASS
Via del Quirinale, 21
00187 ROMA

E. p.c.
Agh Agenti di assicurazione

Oggetto PREVENTIVATORE (Preventivass) art. 132/bis CAF — Reg. n. 51/2022

In merito alle disposiziom dell“art, 132/bis del Codive delle assicurnzioni, del Regolumento Ivass n.
51/2022, al chiarimento applicativo Ivass del 4 ottobre 2022, alle Sentenze del TAR Lazio n.
D0896/2023 ¢ 00897/2023, che hanno parzialmente accolto i ricorsi del Sindacato Nazionale Agenti
¢ dei Gruppi Arziendali Agenti Zurich ¢ Axa, osserviamo quanto segue

I prncips cardine della disciphog in matenia di enussione polizee nel ramo RCA restano quelli della
truspurenza, cometin ¢ compiuta informazione in favore degli utenti, principi ai guali peraltro gli
Intermediar assicurativi sono tenuti gid in forza di quanto stabilito dalla vigente disciplina codicistica
¢ regolamentare

Le modifiche apportate al Regolamento Ivass n. 51 da parte dello stesso [stituto, con il proprio
chiarimento applicativo, ¢ ghi annullamenti disposti dal TAR Lazio, fanno si che il Preventivass
continui o rappresentare uno strumento di carattere consultivo e meramente orientativo per utenti ed
Intermedinri, senza che tuttavia possa configurarsi aloun obbligo per gli Agenti assicurativi di
raccoghere ¢ conservare dichiarazion da parte degh utents, numen di preventivazione o traccimmento
degh stessi

Ci riserviamo di tormare sul tema, che peraltro & stato oggetto di approfondita valutarzione da parte
del nostro Centro Studh ¢che ha cvidenziato un significativo  disallincamento  deir risultati del
Preventivass nispetto mi quictanzamenti emessi dalle Compagnie, i tutte le Agenzie-campione
esuminate.

Cordiali saluti.

Il Presidente nazionale
Cuav. dott. Claudio Demoza
™
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L'ANNULLAMENTO DELL'ARTICOLO 11, COMMA 1,
LETTERA C DEL REGOLAMENTO IVASS N.51,

CONTINUARE A RAPPRESENTARE UNO
STRUMENTO DI CARATTERE CONSULTIVOE

MERAMENTE ORIENTATIVO PER UTENTI ED
INTERMEDIARI

LR P %0
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Sindacato Nazionale Agenti di Assicurazione
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Tindacats Naroneks Agenti d Assicumrions

Agh Agenti di assicurazione

PREVENTIVATORE OBBLIGATORIO IVASS
AGENZIE DI ASSICURAZIONE A RISCHIO PARALISI

Il Sindacato Nazionale Agenti di assicurazione ha richiesto, come noto, la riforma della norma primaria (Art.
132/bis del CAF) e del Regolamento Ivass n. 51 ("Preventivass”) la cui entrata in vigore sarebbe fissata per
Ogg&l.

Nell'attesa degli anzidetti interventi normativi, SNA ha richiesto all’lvass ed al Ministero competente il rinvio
dell'entrata in vigore dell’'obbligo in capo agli Agenti di informare i consumatori dell’ammontare dei premi
Rc Auto, riferiti al contratto base, di tutte le compagnie rappresentate.

In assenza di positivo riscontro da parte dell'istituto di Vigilanza, le Agenzie rischiano la paralisi e
conseguentemente SNA ha dichiarato lo stato di agitazione della Categoria, con

SCIOPERO AD OLTRANZA riferito all’applicazione del Regolamento Ivass n. 51.

L'utilizzo del Preventivass, obbligatorio secondo I'lvass sia in occasione della stipula di un nuovo contratto
che ad ogni rinnovo annuale qualora non vi abbia provveduto autonomamente || consumatore, risulta ad
oggl concretamente ed oggettivamente impossibile, per una serie di ragioni che SNA ha piu volte denunciate
e posto all’attenzione delle Autorita competenti.

Dal canto loro alcune Compagnie, che non sono riuscite a concordare con | loro Agenti adeguati strumenti e
percorribili percorsi per il corretto ed efficiente adempimento ai nuovi obblighi, hanno diramato circolari dal
contenuto perentorio, di tono minaccioso, che impediscono -o cercano di impedire- 'operativita degli Agenti,
soprattutto Plurimandatari. In alcuni casi tali circolari prevedono addirittura il ripristino degli obblighi cassati
dal TAR Lazlo, come |a raccolta della dichiarazione scritta, firmata dal cliente, di avwenuta informativa con
tanto di numero dei preventivi ottenuti interrogando il Preventivass.

Appare evidente quanto, per gli Agenti e per | loro collaboratori, sia oggl impossibile ottemperare a quanto
previsto dal Regolamento Ivass e dalle circolari di alcune Mandanti. Le difficolta che si presentano sono
insormontabili, soprattutto per gli Agenti plurimandatari e non coinvolgono altri Intermediari, come ad
esempio i brokers, che ne sono espressamente esentati.

De facto una vera e propria discriminazione, ingiustificata quanto inaccettabile!

FAX 02.B6.78.78 COD SCALE 8005303015
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Tinciacato Maricile AQRry d A asiens

Le conseguenze dell'interpretazione data dall’lvass all'art. 132/bis del CAP, attraverso il citato Reg. 51, sono
insostenibili per il sistema distributivo italiano. E' impensabile che gli Agenti possano estrarre e condividere
la pesante mole di dati richiesti da Preventivass per formulare i preventivi obbligatori, nel templ e nelle forme
necessari, cosi come & inimmaginabile che talli dati possano essere estrapolati singolarmente e digitati
manualmente.

AL ca ] are ¢o meodifiche apportate aj si: matici d J 5
consentanc li intermedi di_adempiere solo rzialmente li_obbl revist
responsabilita amministrative e civili causate dall’effettiva (involontaria) impossibilita.

esponendoli a

Tuttl gli Agenti sono chiamati a contribuire all'azione di protesta messa in atto dal Sindacato, & cominciare
dalla raccolta firme (ved. Nostra circolare di ieri) e dallo sciopero riferito all’applicazione (non applicazione)
del Regolamento Ivass n. 51!

Siamo pronti a sostenere lo sforzo di ciascuno e ad offrire tutela sindacale a tutti gli Agenti, nonche ai Gruppi
aziendall Agenti ed ai loro vertici, impegnati nella comune battaglia di liberta ed autonomia professionale!

A disposizione per ogni necessita, grazie per I'attenzione.
Con | migliori saluti.

Milano, 28.2.2023

Claudio Demozzi
Presidente Nazionale

78 0D SCALE 8005
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Sindncato Nazonsk Agenti o Assicumzione

Milano, 1 marzo 2023

A tutte le Imprese di assicurazioni

operanti in Italia nella R.C.A.

E, p.c. ANIA Ass.ne Naz. Imprese di ass.ni
E, p.c. IVASS Istituto Vigilanza sulle Ass.ni

E, p.c. MINISTERO DELLE IMPRESE
Ill.me Sig. Ministro on. Adolfo Urso

E, p.c. MINISTERO DELLE IMPRESE
Stim.mo 5.5.5. on Massimo Bitonci

E, p.c. Autorita Garante della Concorrenza e
del Mercato

Vi informiamo che Il Sindacato Nazionale Agenti di Assicurazione (SNA), la maggiore associazione sindacale
degli Agenti in Italia con oltre diecimila iscritti ai quali fanneo cape trentamila lavoratori dipendenti ed oltre
duecentomila collaboratori autonomi, nella riunione tenutasi a Bologna nella giornata di oggi 1° marzo 2023,
con decisione unanime dell’Esecutivo Nazionale e del Comitato dei Gruppi Aziendali Agenti esteso al
componenti delle Giunte esecutive,

avendo ripetutamente dichiarato e dimostrato l'impossibilita di adempiere alle disposizioni del Regolamento
Ivass n. 51 (applicativo dell’art. 132/bis del Codice delle Ass.ni)

ha deliberato

di respingere Il contenuto delle circalari diramate dalle Mandant| avent| ad oggetto le procedure applicative
dello stesso.

Si rammenta che in virtl dell’art. 1427 del C.C. “il contraente il cul consenso fu dato per errore, estorto con
violenza o carpite con dolo, pué chiedere I'annullamento del contratto secondo le disposizioni vigenti”,
pertanto ognli dichiarazione che sia riconducibile al medesimo articolo espone gll Agenti a conseguenze delle
quali nen intendono e non possono farsi carico.

Inoltre si rammenta che la sentenza del TAR Lazio ha annullato I'art. 11 lett. C) del Regolamento Ivass n.51,
per cul non & accettabile che I'lmpresa mandante ripristini obblighi cassat! dal Tribunale Amministrativo,

.78 CODICE FISCALE 1030153
SNA@SNASERVICEIT WWW SNASERVICEIT 1
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Rimane del tutto irrisolto il tema dei Plurimandatari che devrebbero procedere con interrogazioni singole
extra-sistema, chiaramente inattuabili.

Inoltre, nel caso in cui le modalita da voi predisposte prevedano blocchi informatici operativi, si invita la
compagnia a rimuoverli con effetto immediato; ogni conseguenza di tall blocchi sull’ebblige a contrarre e
sulla qualita del servizio offerto alla clientela, non potra che gravare esclusivamente sulla Compagnia.

Sul punto alcune Associazioni dei Consumatori hanno gia espresso la loro totale vicinanza.

Si ribadisce altresi che l'intera categoria agenziale sta attuando lo sciopero ad oltranza riferito all’applicazione
del Regolamento lvass n. 51, per cui gli Agenti non si atterranno né adempiranno alcuna norma o disposizione
attuativa del citato Regolamento.

La presente vale anche quale formale messa in mora ad ogni effetto di Legge e viene formalizzata dal
Sindacato Nazionale Agenti con decisione assunta all’'unanimita dall’Esecutivo Nazionale e dal Comitato dei
Gruppi Aziendali Agenti SNA del quale fanno parte: AGIT GROUPAMA, AAA ALLIANZ, AUA UNIPOLSAI, GAZ
ZURICH, GAAA AMISSIMA, GAA CATTOLICA, GAA ASSIMOCO, GAAV ALLIANZ VIVA, GAPC CATTOLICA, GATE
NOBIS, GA-FATA CATTOLICA, GRUPPO AGENTI ITALIANA, GRUPPO AGENTI ITAS, GAMA ALLIANZ, GRUPPO
AGENTI REALE MUTUA, GAS SARA, GAIA ITAS, GIA ITALIANA, MAGAP ALLIANZ, UNIT TUA, UAA AXA,
UNABIS COFACE, GRUPPO AGENTI SACE, GRUPPO AGENTI EULER HERMES, GAA CARGEAS, GAA ATRADIUS.

Distinti saluti.

Il Presidente Nazionale

Claudio Demozzi
— Ny
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Agenti di assicurazione e Associazioni dei consumatori pronti a collaborare per
la riforma Rcauto

Claudio Demozzi

MILANO - Assoutenti, Movimento Consumatori e Confconsumatori, unitamente al Sindacato nazionale agenti di
assicurazione hanno positivamente accolto I'annunciata volonta del Ministro Adolfo Urso per avviare una seria
riforma del settore dell'assicurazione obbligatoria dei veicoli. In una nota congiunta si ricorda che "la riforma in
programma ha come obiettivo principale il garantire |la protezione e il benessere del sistema assicurativo, sia per le
compagnie, sia per i consumatori. Per questo & necessario che ci sia una condivisione strategica sui punti cardine,
irrinunciabili per le associazioni". Vediamoli in sintesi:

® Garantire che i contratti delle imprese assicuratrici siano semplici e contengano informazioni chiare, accurate e
comprensibi

li e non contengano clausole abusive o vessatorie.

® Assicurare che i consumatori siano maggiormente protetti da pratiche commerciali sleali, frodi e pubblicita
ingannevoli.

® Tutelare gli utenti dall'utilizzo di algoritmi di intelligenza artificiale che possano in qualsiasi modo discriminare o
limitare I'accesso all'assicurazione obbligatoria.

@ Assicurare che le varie polizze prima di esse

re immesse sul mercato superino un controllo di conformita.

® Consentire ai consumatori, in caso di mancata definizione di una controversia in materia assicurativa, I'accesso
alla giustizia in modalita rapida senza ulteriori aggravi di costo. In particolare occorre rivedere e snellire le modalita
ed i costi per le azioni in materia Rcauto, che attualmente ved

ono anche tempi biblici dovuti alle difficolta degli uffici dei Giudici di Pace.

@ Garantire maggiore autonomia all'autorita di vigilanza nazionale affinché sia assicurata la sua totale e concreta
indipendenza, senza interferenze o condizionamenti da parte di qualsiasi altro organo dello Stato o di entita private.
Assoutenti, Movimento Consumatori, Confconsumatori & Sna sono concordi nell'affermare che nessuna buona
riforma si potra realizzare senza il coinvolgimento diretto da una parte dei consumatori e dall'altra degli
intermediari assicurativi che raccolgono la fiducia dell'85% dei clienti Rcauto. Molti | temi sotto la lente delle
associazioni, per garantire al sistema assicurativo obbligatorio equita e sostenibilita, a partire dalla necessita di
riappropriare della dovuta autonomia I'Autorita di vigilanza sulle assicurazioni, la cui nomina del vertice non pud
prescindere da valutazioni e considerazioni sulla assoluta indipendenza da qualsiasi altro organo dello Stato, cosi
come avviene in tutte le democrazie del mondo. Quanto poi all'indennizzo diretto e la compensazione a forfait, le
scriventi associazioni hanno gia manifestato tutte le loro perplessita e le necessarie urgenti correzioni. E necessario
adottare nuovi parametri che rilevino soprattutto la qualita del servizio erogato dalle compagnie di assicurazione;
parametri capaci di scoraggiare comportamenti orientati a ostacolare il giusto risarcimento o procrastinare le
liguidazioni dei sinistri. 1 vertici nazionali delle associazioni, Gabriele Melluso (Assoutenti), Marco Festelli
(Confconsumatori), Claudio Demozzi (Sindacato Nazionale Agenti) e Alessandro Mostaccio (segretario generale
Movimento consumatori), supportati dai rispettivi organi tecnici, hanno dunque concordato una serie d'incontri per
sviluppare le proposte di riforma da presentare al Governo in autunno,
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Puntiamo sull’appoggio dei Consumatori anche per ribadire quanto: il Plurimandato, le libere
collaborazioni, la consulenza indipendente remunerata, |‘autonomia operativa ed
imprenditoriale dalle Compagnie, la proprieta della banca dati dei clienti agenziali e la
Titolarita autonoma del loro trattamento, l'aumento dei livelli remunerativi, siano passaggi
fondamentali della nostra evoluzione, per il consolidamento e la valorizzazione del rapporto
fiduciario che ci lega ai nostri clienti. La classe dirigente che oggi, qui, rappresento ha
cercato di difendere e di diffondere con ogni mezzo questi concetti! Non dobbiamo arrenderci
ad un futuro diverso, al quale altri stanno lavorando alacremente. Abbiamo le idee chiare
su quale debba essere il nostro futuro e sappiamo con certezza che non intendiamo lasciarci
trasformare in semplici venditori, privati degli aspetti fondamentali del nostro lavoro, come
la consulenza ed il rapporto professionale ed umano con i nostri Clienti.

Per quanto attiene al Contratto Collettivo Nazionale di Lavoro (CCNL) del nostro personale
dipendente, sapete bene quanto abbiamo incalzato il Ministero del Lavoro, I'INPS, il CNEL,
gli Ispettorati del Lavoro, fornendo ampia documentazione sulla piena legittimita ed efficacia
del nostro CCNL, sottoscritto con quella che & forse la pit importante Confederazione italiana
dei Sindacati autonomi dei lavoratori (CONFSAL). Piena legittimita che é stata ribadita,
riconosciuta, attestata da un elevato numero di Sentenze, tutte a noi favorevoli, molte delle
guali giunte a conclusione di cause di lavoro che sono state attivate su istigazione o per
iniziativa della Fisac-Cagil.

Vi ho gia segnalato, al riguardo, come molto spesso i vertici nazionali e locali di questo
sindacato, firmatario del CCNL ANAPA, siano Lavoratori dipendenti direzionali e non
Dipendenti agenziali, con cio andando a realizzare un vero e proprio cortocircuito di interessi
in gioco e di relative “pressioni”. Potrebbe bastare questo a convincere i Colleghi pit titubanti
a non applicare il CCNL concorrente, cioé quello firmato dalla Fisac-Cgil con Anapa, non
credete? Invece, al contrario, alcuni colleghi (che conosciamo bene, che sono sempre gli
stessi) diffondono dati contraffatti e considerazioni tendenziose sulla validita ed effettiva
applicazione del CCNL SNA. Perché?! Cui prodest?

I dati ufficiali del CNEL, come noto, risentono di alcune dinamiche che la Vicepresidente
nazionale Elena Dragoni potra spiegarvi nel dettaglio e che tendono a sottostimare la reale
consistenza del numero dei Lavoratori ai quali viene applicato il nostro Contratto. Tuttavia,
pur in presenza di dette alterazioni, gli stessi dati ufficiali confermano la supremazia del
CCNL SNA/CONFSAL, che & dunque il contratto leader, di riferimento per il settore della
distribuzione assicurativa agenziale, sia per numero di Lavoratori dipendenti che per numero
di Aziende che lo applicano. Si veda, al riguardo, la tabella che segue, estratta dalla banca
dati CNEL il 3 novembre scorso. I dati sono aggiornati al 31.12.2023. Sebbene il CCNL,
scaduto lo scorso anno, possa essere considerato rinnovato tacitamente, su reiterata
richiesta delle 00.5S. firmatarie e per senso di responsabilita abbiamo acconsentito
all’apertura di un Tavolo per la valutazione dell’eventuale rinegoziazione del contratto.
Siamo in fase di confronto avanzato.
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Funge inoltre da utile supporto alla difesa della nostra autonomia contrattuale il
consolidamento della presenza ed il riconoscimento del ruolo svolto dal nostro Ente
bilaterale EBISEP, il cui bilancio -sara bene ricordarlo- & annualmente revisionato e
certificato dal Collegio dei Revisori dei Conti, composto da tre Commercialisti indipendenti,
liberi professionisti iscritti al relativo Albo. L’'Ebisep € I'antagonista di Enbass, I‘ente bilaterale
collegato al CCNL Anapa. L'ente, quest’ultimo, che per un certo periodo ha incassato le
nostre quote contributive, senza alcuna contro-prestazione, senza alcun servizio erogabile
0 erogato e che non restituira mai pil tali quote contributive, visto |'esito della nota vicenda
giudiziaria. Abbiamo citato Enbass in Tribunale a Roma, come sapete, chiedendo di rendere
conto delle somme incassate (forse piu di tre milioni di euro), ma questo Ente non solo non
ha risposto, ma non ha neppure fornito il proprio bilancio. Eppure, all’Enbass alcuni di noi
ancora versano i contributi, per distrazione o per ignoranza, pur applicando il nostro
Contratto Collettivo di Lavoro. Eppure, dell’operato di questo Ente alcuni colleghi (Anapa) si
vantano orgogliosamente ad ogni occasione pubblica, per cercare di rinforzare la loro
precaria posizione negoziale e rappresentativa. Mentre tra di noi c’e@ ancora chi non perde
occasione per pubblicare sui social e nelle chat private, che poi private non sono mai, le
peggiori critiche, squallidi e subdoli commenti, nel tentativo masochistico di danneggiare
I''mmagine del nostro Ente bilaterale (EBISEP). Ecco perché negli ultimi anni abbiamo
calcato la mano sull'importanza, per SNA e per tutti noi, di preservare I'immagine pubblica
non solo del Sindacato, ma anche di tutte le realta ad esso collegate, come Snas e come
Ebisep.

Il nostro C.C.N.L. ha rappresentato una svolta rispetto alle logiche negoziali di un tempo ed
anche per questo motivo va difeso, va tutelato in ogni sede, a qualsiasi livello. Sapete fin
troppo bene gquale importanza esso rivesta, per tutti noi, anche sotto |'aspetto economico e
dunque per la sopravvivenza di migliaia di Agenzie, specie quelle che soffrono maggiormente
la crisi di redditivita del settore. Il nostro CCNL ci ha permesso altresi il mantenimento dei
livelli occupazionali. Ci eravamo impegnati a fare tutto quanto possibile per mantenerli
invariati, per non cedere alla tentazione di ridurre il personale agenziale neppure nei
momenti di maggiore sofferenza. Cosi e stato. I dati ufficiali parlano addirittura di un lieve
miglioramento. Siamo stati all’altezza della situazione ed abbiamo ricambiato la fiducia che
e stata riposta nella nostra Associazione con la consueta coerenza, con i fatti!

Abbiamo investito e stiamo investendo risorse sul consolidamento e sul rilancio della nostra
identita professionale, di Agenti, e su quella negoziale, del Sindacato, anche attraverso
selezionati percorsi formativi (SNAFORM costituisce un caso di eccellenza per l'intero
settore, grazie al lavoro della Commissione Formazione SNA abilmente coordinata dal
membro di Esecutivo Nazionale Marcello Bazzano). Penso che abbiamo preso le distanze, in
maniera definitiva, dallimprovvisazione, dal pressapochismo che hanno caratterizzato, nel
lontano passato, la nostra professione e qualche azione del nostro vertice sindacale.
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Lo abbiamo potuto fare grazie ad uno sforzo culturale che, insieme, abbiamo sostenuto in
questi ultimi anni e che ci ha addirittura portato a definire un decalogo di regole
comportamentali, condiviso con la rappresentanza dei consumatori e imperniato su norme
di autogoverno della categoria.

Etica e responsabilita a tutela

del consumatore

della Confeonsumatorl
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I VALORI QUALIFICANO LA NOSTRA
IDENTITA®

Nell'esercizio di un‘attivith professionale
socialmente utile ¢ tecnicamente complessa, quale
¢ quella della consulenza assicurativa, occorre
individuare valori fondamentali sui quali basare
la propria individualita.

Dal canto nostro, nel ruolo di rappresentanza
degli agenti di assicurazione, abbiamo fatto la
scelta coraggiosa di schierarci senza alcuna
esitazione dalla parte dei consumatori,
individuando ¢ difendendo i principi che ne
tutelano i diritti.

L*'impegno i garantire responsabilita,
trasparenza, affidabilith, rispetto e pid in
generale la soddisfazione del bisogno di
sicurezza proveniente dalle famiglie, dalle
professioni ¢ dalle imprese, conferma 1'attitudine
espressa nel tempo dagli agenti di fornire un
servizio di gqualith alla clientela ¢ segna una
precisa linea di demarcazione rispetto a quanti
privilegiano le buone relazioni industriali ai reali
interessi del cittadino.

Sono pertanto orgoglioso di annoverare, tra le
iniziative della mia presidenza, la diffusione
della Carta dei Valori degli agenti iscritti al
Sindacato Naziomale Agenti condivisa dalla
Confeonsumatori, 1'associazione consumeristica
con la quale abbiamo siglato un importante
protocollo di intesa e cid costituisce un fatto
inedito di assoluta rilevanza. Questo sodalizio
ideale ha dimostrate con chiarezza che due
soggetti, 1"agente consulente professionale di
assicurazione e (il consumatore utente del
servizio assicurativo, sono in grado di superare lo
stereotipo della contrapposizione che non ha mal
prodotto  benefici né all’uno, né all’altro,
mediante 1"individuazione degli ambiti di comune
interesse sui quali imperniare lo sviluppo di una
nuova ¢ pil evoluta cultura assicurativa

E inoltre mio desiderio che il contenuto di questo
straordinario documento venga richiamato
all’interno del nuovo Codice Etico ¢
deontologico degli iscritti allo Sna di cui mi
pregio di essere Presidente, come caposaldo dei
requisiti di antogoverno che la categoria andrd ad
introdurre nella autoregolazione della nostra
attivitd futura.

Clavdio Demozzi
Presidente Nazionale SNA
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PREMESSA

La Carta dei Valori del Sindacato Nazionale
Agenti dedicata alla tutela del consumatore
costituisce di per sé un valore perché raccoglie
I'esperienza delle donne ¢ degli uomini che,
mettendo a disposizione la loro intelligenza e
la loro passione, hanno fatto la storia
centenaria dello Sna.

Scaturisce inoltre dal lavoro di sintesi svolto
insieme alle associazioni consumeristiche che
hanno adottate la scelta coraggiosa di
condividere, con la rappresentanza degli agenti
di assicurazione, 'insieme dei principi su cui
si fonda il rapporto fiduciario tra assicurato ¢
intermediario iscritto nella Sezione A del
Registro Unico degli Intermediari assicurativi.

La Carta sard peraltro sottoposta a ogni altra
rappresentanza del consumatori operante nel
nostro Paese che intenderd condividerne |
contenuti e lo spirito.

Per questo il valore della Carta va al di 12 delle
parole e assume un significato concreto al
quale gli agenti di assicurazione iscritti allo
Sna si impegnano a uniformare | propri
comportamenti ¢ le proprie scelte.

I destinatari della Carta dei valori sono
pertanio, da un lato, gli agenti iscritti allo Sna
che, iscrivendosi, ne accettano le finalitd e gli
scopi e, dall’altro, tutti i cittadini italiani, i
professionisti, gli enti pubblici e privati, le
imprese che hanno sottoscritto o  che
sottoscriveranno un contratto assicurativo.

Lo Sna intende infatti concorrere alla crescita
professionale dei  propri  iscritti e al
miglioramento della qualita del servizio
riservato al loro clienti. Per questo persegue
I'obiettivo di promuovere la cultura
dell’innovazione finalizzata a fornire maggiori
benefici per i clienti.

La sottoscrizione di wuna polizza non
corrisponde solo all’acquisto di un prodotio, si
sostanzia piuttosto nel conferimento di fiducia,
da parte dell’utente, nei confronti del
consulente assicurativo professionale. Da
questo discende l'impegno morale per 1"Agente

a .. 4

di essere leale nel rapporto con il cliente,
competente nella scelta del servizio
assicurativo adeguato e coerente rispetto al
bisogno di sicurezza proveniente dalla
clientela, esauriente nell’esposizione
dell’offerta, disponibile nella prestazione
della consulenza che accompagna tutte le
fasi che precedono la conclusione del
contratto e che seguono la  sua
sottoscrizione.
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Siamo riusciti a far percorrere, alla Categoria, un buon tratto di strada lungo quel percorso
strategico che vi ho proposto, per la prima volta, dodici anni fa e che si riprometteva di
accompagnare gli Agenti nella trasformazione evolutiva: da Intermediari assicurativi a
Imprenditori agenziali. Per farlo, abbiamo anche cercato di rafforzare limmagine della
nostra figura professionale, chiarendo all'opinione pubblica quale sia il nostro ruoclo e cosa
ci differenzi nel vasto panorama della distribuzione assicurativa.

Questa e molte altre iniziative sono state rese possibili dall’oculata gestione delle finanze
del Sindacato, che come ben sapete ha contraddistinto, fin dal primo giorno, la mia
presidenza e che continua a caratterizzare |'opera dell’attuale Esecutivo Nazionale. Oculata
gestione e controllo della spesa, che hanno permesso tra l‘altro di migliorare la
patrimonializzazione del Sindacato, di accantonare le risorse per aggiornare gli impianti
tecnologici e migliorare gli ambienti di lavoro del personale.

Oggi il patrimonio del Sindacato, insieme al suo aumentato staff permanent, rappresentano
risorse importanti, per il nostro futuro e per quello di chi verra dopo di noi. Spetta a tutti
noi custodirle e continuare a gestirle con la dovuta attenzione, non dimenticatelo! 1I
Congresso nazionale, tutti noi che ne facciamo parte abbiamo questa grande responsabilita!

Circa |'attuale momento politico del Sindacato, vi ripropongo un passaggio che mi sta
particolarmente a cuore.

Lasciatemi dire che (il Sindacato) non deve e non pud essere un‘accozzaglia di correnti, di
movimenti di maggioranza e di opposizione. Deve continuare ad essere una Rappresentanza
in cui certi valori sono il lievito, sono il valore aggiunto, sono l'elemento che & capace di
produrre una sintesi politica e di far fare un salto in avanti alla capacita del Sindacato, non
soltanto di immaginare il futuro degli Agenti, ma di costruirlo. Un contenitore ampio,
inclusivo, aperto, ma certamente unitario. Unitario, che non significa “a pensiero unico”.
Unitario, con pluralita di opinioni che pero trovano sempre la sintesi unitaria attraverso le
regole della democrazia, che sono garantite dal nostro Statuto.

Vooglio dirlo con chiarezza anche a chiimmagina di poter un giorno soppiantare questo ordine
decisionale: mai e poi mai il nostro Sindacato dovra pensarsi e organizzarsi secondo la
degenerazione della democrazia che é la correntocrazia. Lo voglio dire a tutti coloro che
ambiscono a rivestire cariche elettive: | posti di responsabilita si guadagnano sul campo,
non si pretendono con i giochini di palazzo, né con l'arma del ricatto a pochi giorni dal

Congresso.
(tratto dalla Relazione al Congresso Nazionale elettivo 2023)

Dopo di che, discutiamo se il progetto che ci ha visti tanto uniti, quanto convinti e
determinati, che si riassume nello schema seguente, sia ancora attuale e possa essere
ancora realizzato, perfezionato, integrato, oppure se qualcuno tra voi abbia perso la
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speranza e si stia rassegnando ad un “ritorno al passato” che sinceramente non auguro né
a me stesso, né a nessuno di voi, né a chi verra dopo di noi.

dell'impresa i
AUTONOMIA
Definizione PROFESSIONALE
5 Identita ket IMPRENDITORIALE
Vouw boaarvtiey. DELL’AGENTE
3 Tacnologia .
Imprenditore hanna i e
—_—
consulente
2 Rilancio
Identita morale o
e ]

del cliente

<

AUTOGOVERNO
DELLA CATEGORIA

i

Condivisione
6 Confconsumatori

Siamo riusciti a cambiare il modo di pensare la professione, di migliaia di Colleghi; abbiamo
introdotto per Legge e diffuso lo strumento delle libere collaborazioni, rivoluzionando il
concetto di autonomia operativa degli Agenti; abbiamo realizzato e messo a disposizione
strumenti tecnologici in grado di acquisire e gestire in autonoma i dati dej clienti, nonché di
permettere l‘esercizio dell‘attivita consulenziale in maniera indipendente e remunerata.
Stiamo accompagnando gli Agenti lungo la strada della managerialita, con uno specifico

percorso intitolato “da intermediario dell'impresa a Imprenditore assicurativo”..
(da unintervista di Claudio Demozzi)
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A proposito di attivita consulenziale, tra le molte iniziative intraprese dal Sindacato e da chi
vi parla, di seguito vi esponiamo alcuni documenti sui quali richiamiamo |'attenzione del
Congresso. Siete certo consapevoli dellimportanza di questi temi e dunque della necessita
che il Congresso, attraverso i vostri autorevoli interventi, si esprima al riguardo, senza
incertezze, per l'accantonamento di ogni ambizione consulenziale degli Agenti (mi auguro
di no!) o per la messa al bando, |la denuncia, la contestazione di ogni strategia distributiva
attuata da quelle Imprese che negano, ai loro Agenti, le principali liberta operative, tra le
quali la facolta di prestare consulenza remunerata e indipendente.

N

e R e

|

Milano, 1° marzo 2023
Spettle IVASS

Via del Quirinale n. 21
00187 Roma

Il Sindacato Nazionale degll Agentl di assicurarione (di seguito anche denominato "SNA™),
nellinteresse e in rappresentanza del propri associatl, richiede a questo Istituto di chiarre
Ia posizione giuridica degli intermediari - Agenti di assicurazione iscritti nella sezione A del
Registro Unico degll intermediari - con riguardo aila fase precontrattuaie disciplinata
dall’art. 58 e dall’art. 59 del Reg. IVASS n. 40/2018,

Tanto sl rende necessario al fine di evitare che potenziall prassi di mercato possano
indurre confusione nel consumatcre oltre che nel distributore.

Con riguardo all‘art. 58 del reg IVASS n. 40/2018

E’ notorio che in base al combinato disposto deglli artt. 119 ter Cap e 58 Reg. Ivass n.
40/2018B |a distribuzione del prodotto assicurativo si sviluppa attraverso tre fasi:

- una orima, precontrattuale, nel corso della quale I'Intermediaric deve acquisire dal
Cliente/Consumatore le informazioni necessarie per identificare | suol bisogni assicurativi:
lisi, sta, non I alla offerta di un prodotto specifico.

- identificati e valutati | bisogni assicurativi, segue una seconda fase. nel corso della quale
FIntermediario, sceito || prodotto pil coerente al trattamento del bisogno assicurativo, lo
propone al Cllente/Consumatore fornendogli tutte le informazioni sul prodotto offerto.

- a tanto, laddove |l Cliente/Consumatore consapevolmente accelti la proposta assicurativa
formulata, ritenendola coerents al bisogno espresso nei momenti precedent], seguird una
terza fase contratiuale destinata alla conclusione del contratto a dell’ace
della proposta da parte del Cliente.

Cid posto, || guadro normativo di riferimento, con riguardo alla fase precontrattuale
e agll obblighi conseguent! in capo all'intermediario (e alla Compagnia), va ricercato
neil’art. 58 del regolamento IVASS n. 40/2018.

Nel primo comma dell’art. 58, questa Autoritd regolatrice, dopo aver premesso che
*I distributori sono tenut! a8 proporre contratti coarenti con (e richieste ed esigenze di

copertura icurative e pr del contraente o dell’assicurato”, stabilisce che “A
tal fine | distributori, prima di far ivere una prop o, gualora non
prevista, wun £ i ie rione, i=i: dal e

1
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informazioni utili a valutare le sue richieste ed esigenze”. Frecisa, poi, al secondo
comma, che "In particolare, al fini di cul al comma 1, | distributori chiedono notizie
sulle caratteristiche personali e sulle esigenze assicurative o previdenziali del
contraente o dell’assicurato, che includono, ove pertinenti, specifici riferimenti
all'eta, allo stato di salute, all’attivita lavorativa, al nucleoc familiare, alla

it i i laria ed assicurativa e alle sue pettative in relazi alla
sottoscrizione del contratto, in umw di copertura e durata, anche tenendo
to di eventuali coperture ative gia in e, del tipo di rischia, delle

caratteristiche e della complessita del contratto offerto”.

Seguendo lo schema illustrato dalla norma, applicandola letteralmente oitre che
lnglcamerltE. ritiene lo scrivente Sindacato che wmmmm:ﬁm

: € ente. Emerge, invero, avldunte
dal dettato norrnatlvn che, nella fase precnntrattua le, per mrumas legis, che:

- la quantita e qualita delle Informazionl,
- la finalitd e modalita della loro acquisizione

devono essere determinati dall'intermediario. Atteso che In tale fase la responsabilitd nella
scelta delle informazioni da richiedere ricade sull'intermediario, come sostenuto dall'TVASS,
sia nella relazione di accompagnamento al regolamento 40/2018 che nelle successive
risposte ad interrogativi posti dalle associazioni di categoria.

Invero, nella relazione accompagnatoria al provvedimento, I'lVASS precisava che:”
Per dare centralita agli interessi e alle esigenze del contraente & stato valorizzato il ruolo
consulenziale del distributore, chiamato & proporre un prodotto che sia adatto e
coerente con le esigenze assicurative e previdenziall del contraente. Nel corsa della fase
precontrattuale, il distributore & chiamato a verificare le esigenze e le richieste
del contraente al fine di individuare il prodotto pid coerente con le necessita da
qguesto manifestate e a fornirgli tutte le infor ioni sul prodotto stesso, utili a
consentirgli di pr dere wuna decisi inf ta”. Ruolo consulenziale, poi
rafforzato, dalla previsione di una ultericre ™... fase I iale in stretto ...
s iva ed tuale e iste nella p ibilita per il distributore di offrire al
contraente una r dazi personalizzata, che indichi le ragioni per cul Il
medesimo ritiene che il contratto proposto risponda meglio alle esigenze del contraente.
Se il distributore offre una consulenza basata su un‘analisi imparziale e personale, lo stesso
& chlamato ad effettuare I'analisi secondo specifici criteri, ispirati ai principi previsti dal
"“considerando” n. 47 dalla Direttiva IDD. La documentazione dalla quale risulta la
raccomandazione personalizzata, debitamente sottoscritta dal contraente, deve essere
conservata secondo le modalitd previste dal Regolamento (art. 59).

La relazione, come gia la legge d’altronde, precisa che nella fase precontrattuale,
obbligatoria, ovvero quella di analisi “/le imprese sono chiamate a impartire Istruzion/
finalizzate ad agevolare /a propria rete distributiva nell’acquisizione delle inforrnazioni utili
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e pertinenti In relazione alla tipologia di contratto offertc”. Mentre nella fase consulenziale,
facoltativa, invece la impresa di assicurazione resta estranea.

In occasione dell’'emanazione del regolamento, poi, questo istituto di vigilanza, in
risposta ad alcuni Interrogatovi e osservazionl formulate da vari organismi di categoria -
all’esito della procedura di pubblica consultazione prodromica alla adozione e pubblicazione
del reg. 40/2018 - in ordine alla interpretazione e alla portata dell’art. 58 affermava
testualmente:

- (in risposta ad un quesitc dell’ANIA) "sul/ contenuto del! comma 3 dell’art. 58,
IIstituto ha inteso attribuire u“'hupma wun ruolo di mpnﬂ'o a l.m’ltﬂvki in cul

Il suppartv ddf?mmu. qucfe soggﬂto :hc conosce il pmdotto per avarfo rzaﬂzzato pud
indirizzare la propria rete distributiva affinché vengano acquisite presso Il contraente le
informazioni chiave per vailutare J‘bdeguan-.zza del contratto offerto”, pol aggiunge “In

atteso che "h fnm.zbuf hnp-rm dam lmpmo mo nn-m:zm -d mwf-u gﬂ'
intermediari e i loro dipendenti nell’acquisizione delle informazioni pertinenti a
valutare la coerenza delle richieste e delle esigenze del contraente rispetto allo
specifico prodotto offerto” (tale ultima osservazione In risposta ad una domanda dello
SNA).

Tenuto conto che - in un‘ottica di tutela del consumatore - il regolamento lascia
libero I'iIntermediario e non la Compagnia di richiedere tutte le informazioni da lul ritenute
utill per valutare I'esigenza assicurativa (nell'esclusivo interesse) del cliente, atteso che nel
documento in pubblicazione citato,

- in rlspost.a aduna domanda dell ABI, I'IVASS affermava che “il comma 3 [de!f'arr

Tall chiarimenti offerti dall‘Istituto, quindi, hanno rafforzato il convincimento, dello
SNA e della categoria che rappresenta, secondo cui la ratio della norma fosse esattamente
quella di responsabilizzare gli Intermediari, nell’interesse del Cllente/Consumatore, nella
fase precontrattuale di analisi del bisogni assicurativi del potenziale contraente assumendo

2 sul punto glova richiamare la fag n.3 (in hitps://www.lvass. it/ /nazionale/s daoria-ivass/no tivi.

provw/2020/provv_S7/index.html) al provvedimento 97, che alla doma.nca “E' possibile distribuire un prodotto
assicurativo non coerente con le esigenze e le richieste del contraente se quest’ultimo rientra nel mercato di
riferimenta? " I'IVASS, risponde: * No, non & possibile distribuirio. Il distributore si astiene dalla vendita del prodotto
assicurativo che non corrisponde alle richieste ed esigenze del contraente anche qualora il contraente appartenga al
mercato di riferimento, ossia rientri nella tipologia di clienti cul & rivolte il prodotta”. Tanto rafforza il fatto che le
istruzione ( di cul 2l 3* comma dell’art. 58 del reg. IVASS n. 40/2018) che la compagnia detta sono a supporto non
vincolante per I'intermediario. A che la valutari finale di coerenza e di rispondenza del target market di
riferimento spetta comunque e sempre all'intermediario.

3
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tutte |e informazioni da lui ritenute necessarie a tale fine, andando ben oltre quelle
potenzialmente indicate dalla compagnia.

Orbene - considerato che & invalsa largamente la prassi da parte delle Compagnie
di imporre agli Intermediari I'uso di propria modulistica per lo svolgimento di tale attivita (
andando ben oltre il compito di indirizzo e consiglio riconosciutc loro dalla legge),
sostituendosi, addirittura, a quest'ultimo nello svolgimento dell’attivith consulenziale,
inibendogli, di fatto e di diritto, di svolgere il compito loro affidato dalla norma
regolamentare (si allude all’analisi del profilo di rischio Cattolica, che si allega) - si rende
necessario chiedere a questo Istituto di chiarire se la lettura della norma proposta, in base
ad una interpretazione letterale, logica e sistematica dell’art. 58 del reg. IVASS n. 40/2018,
sia corretta, stimolando cosi una interpretazione autentica della norma. Ovverc se ‘[

= i

Con riguardo all’art. 59 del reg IVASS n. 40/2018

La norma regolamentare richiamata, in uno con il disposto dell’art, 119 ter Cap, come &
noto, introduce una forma di consulenza facoltativa appannaggio esclusivo del distributore,
che entra In contatto con Il Cliente/Consumatore. E anche su questo non possono sorgere
dubbi. La lettera della norma & chiara.

Art. 119 ter Cap:

“3. Se viene offerta una consulenza prima deila conclusione del contratto, il distributore di
prodott! assicurativi fornisce al contraente una raccomandazione personalizzata contenente
I motivi per cui un particolare contratto é ritenuteo pil indicato a soddisfare le richleste e le
esigenze del contraente medesimo.

4. Quando wun Intermediario assicurativo fornisce consulenze fondate su un'analisi
imparziale e personale, lo stesso deve fondare tall consulenze sull'analisi di un numero
sufficiente di contratti di assicurazione disponiblll sul mercato, che gll consenta dl formulare
una raccomandazione personalizzata, secondo criteri professionall, in merito al contratto
assicurativo adeguato a soddisfare le esigenze del contraente”,

Art. 59 reg. cit..

™ 1. Fatto salvo quanto previsto dall’articolo 58, se viene offerta una consulenza prima della
conclusione di un contratto, il distributore fornisce al contraente una raccomandazione
personalizzata, al sensl dell’articolo 119-ter, comma 3, del Codice, contenente | motivi per
cui il contratto offerto é ritenuto pid indicato a soddisfare le richieste ed esigenze del
contraente medesimo.

2. Se la consulenza & basata su una analisi imparziale e personale ai sensi dell’articolo 119-
ter, comma 4, del Codice, |Tnterrmediario assicurativo fonda tale consulenza sull’analisi df
un numera sufficiente di contratti e di fornitori disponibill sul mercato, che gli consenta di
formulare una raccomandazione personailizzata, secondo criteri professionali, in merito al
contratto assicurativo pit adeguato a soddisfare le esigenze del contraente.
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3.La documentazione dalla quale risulti la raccomandazione personalizzata di cui al
presente articolo, debitamente sottoscritta dal contraente, é conservata con le modalita di
cul all’articolo 677

E non potrebbe essere altrimenti, atteso che il Distributore/Intermediario, operando in
prossimita, entra in contatto con il Cliente/Consumatore, analizza | suoi bisogni e, con
riguardo alla facolta di fornire consulenza, pud analizzare aitre polizze assicurative presenti
dal mercato.

Tanto viene confermato anche dalla relazione accompagnatoria al regolamento, giad citata
sul punto.

Orbene, anche In tale caso, tuttavia, invaigono delle prassi che Inducono il Sindacato
scrivente a richiedere un Intervento chiarificatore dellIstituto, anche wvolto ad inibire
eventuall condotte anomale.

Si allega alla presente la modulistica utilizzata dalla Cattolica Assicurazioni, con la quale la
stessa oltre a sostituirsi all'Intermediario (definendosi consulente, pur operando come
‘produttore”), nell'effettuare |'attivita consulenziale, rende obbligatoria |a ‘raccomandazione
personalizzata’, trasformando la analisi, in fatto, volta a valutare la coerenza del prodotto
assicurativo, in raccomandazione personalizzata.

Si allega, altresi, una comunicazione delle Generali Assicurazioni, con la quale la
Compagnia, rivolgendosi al Gruppo Agenti di Assicurazionl Toro, chiarisce, in spregio del
dettato normativo, che "/ servizio di consulenza é fornito da Generali”,

Nell'evidenziare nella documentazione allegata | passaggl ritenuti contrari alle norme
primarie e secondarie regolatrici la materia, si chiede a questo istituto di chiarire, fornendo
Iinterpretazione autentica delle norme richiamate, se "{I distributore/Intermediario -

fal

In conclusione, per tutte le motivazion| suesposte, sl richiede a questo Istituto di rispondere
al seguenti quesiti:
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In attesa di Vostro riscontro con riserva di versare altra e ulteriore documentazione, con
osservanza.

Il Presidente Nazionale
Cav. Dott. Claudio Demozzi

Allegati:

nota Generall Italla di replica a Gruppo Agentl 11.4.2019;

nota Generali [talia di replica a Gruppo Agenti 6.6.2019;

profilo cliente ed accordo quadro compagnia Cattolica gruppo Generall;
nota “raccomandazione personalizzata”.

it ool 10
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VALUTAZIONI INTEGRATIVE PROFILO UNICO CLIENTE (P.U.C.) E ACCORDO QUADRO

Ad integrazione della segnalazione presentata, avente come oggetto “Segnalazione di applicazioni
potenzialmente non coerenti al dettato normative degli artt. 58 ¢ 59 del Reg IVASS n. 40/2018",
abbiamo sviluppato ulteriori spunti di valutazione, soffermandoci sugli aspetti distributivo e
compliance per l'intermediario, partendo, perd, dal presupposto secondo cui I'art. 119 ter, comma 4,
CAP - disciplinante la consulenza personalizzata, fondata su di un'analisi imparziale e personale, da
parte dell'intermediario, sulla scorta di "un numero sufficiente di contratti di assicurazione disponibili
sul mercato” - pone indicazioni differenti rispetio all'art. 119 ter, comma 3, CAP, il quale prevede,
invece, I'analisi di un numero minore di prodotti assicurativi, essendo tale ind.n,g-ine limitata ai soli
contratti distribuibili dall’Agente (mandati diretti + accordi di collaborazione ai sensi della Legge n.
221). E' prospettabile, dunque, una distinzione tra consulenze ex art. 119 ter, comma 4 ed ex art. 119
ter, comma 3, in base al quantitativo dei contratti assicurativi disaminati.

Fermo quanto esposto, sono delineabili 1 seguenti punti di riflessione:

1. la compagnia Generali, in replica al GAA di riferimento, ha sostenuto, con nota del 6.6.2019
(doc. 1), che la raccomandazione personalizzata (comma 3) fosse di competenza del
distributore (con ci¢ includendo, seppur in termini teorici, la Compagnia), mentre |"analisi
imparziale (comma 4) fosse riservata all'intermediario (Agente). Applicando la tesi alla
fattispecic concreta, l'indicazione di prestazione consulenziale, ai sensi del comma 3,
all'interno degli allegati 4 a nostra disposizione (doc. 2), apparirebbe errata, in quanto la
Compagnia, nei casi in esame, svolge il solo ruolo di produttore e non, invece, di distributore,
operato dall'intermediario Agente. In tale contesto I'Agente dovrd indicare I'espletamento
della consulenza ai sensi del comma 3 solamente nel caso in cul effettui, personalmente, tale
attivitd, in qualita di distributore, seguendo i dettami del dispositivo normativo,

La Compagnia, invece, indica, nell'allegato 4 elaborato per il distributore, in forma
standardizzata, la prestazione di tale consulenza, riferendosi, perd, in nowa dell'11.4.2019, "al
servizie di consulenza fornite da Generali Italia attraverso la propria rete di distributori di
prodoui assicurativi” (doc. 3).

11 riferimento &, dunque, ad un servizio di consulenza prestato dalla Compagnia mandante,
nelle vesti di produttore e, pertanto, potrebbe essere menzionata, tuttalpill, nel DIP e non,
invece, nell'allegato 4, di pertinenza del solo distributore;

2. il modello POG definisce, in mani¢ra chiara ed inequivoca, i ruoli nel processo di assunzione
e distribuzione assicurativa: distributore Agente e produttore Compagnia. In particolare il
modello POG di Agenzia dovrebbe specificare i processi adottati per le prestazioni di
consulenza personalizzata, seguendo il dispositivo di legge (art. 119 ter CAP), discostandosi
da oventuali ed alternative istruzioni di Compagnia, non conformi al dettato normativo;

3. oveun Agente monomandatario Generali sottoscriva un accordo di collaborazione onz 1
A+A con altro Agente monomandatario (es: Unipol), l'intermediario proponente (agente
Generali) dovra valutare, in caso di raccomandazione personalizzata, i prodotti Unipol e
Generali confacenti alle esigenze comunicate dal Cliente.

Se, in base all'esito della consulenza, l'intermediario suuerisu 1] prodotto Generali, dovrebbe
claborare, in sostituzione del documento titolato "race per lizzata”, generato
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unitamente alla polizza, una distinta ed autonoma relazione di consulenza, indicante la
valutazione del contratto Unipol;

4. fermo quanto esposto nel precedente punto, ci chiediamo se I’ do quadro risulti ancora
cfficace ed applicabile, tenuto conto che I"analisi di consulenza abbia preso in considerazione
un altro mandato.

A tal riguardo ci poniamo i seguenti quesiti:

= prescindendo dall'efficacia, 0 meno, in tal caso, dell'accordo quadro, I'intermediario &
legittimato a richiedere una remunerazione al cliente, come previsto dalla normativa,
avendo ampliato il perimetro di valutazione a prodotti non Generali?

* Jassicurato potrebbe opporre all'intermediario, in caso di distribuzione di prodotto
Generali, la gratuiti della prestazione, in forza dell'accordo quadro da lui sottoscritto?
E' indubbio che I'Agente, perlomeno, venga a subire un danno reputazionale.

o quale delle due consulenze prevale: la prima, compresa nel prodotto o la seconda,
espletata dall'effettivo distributore?

6. il punto 2 dell’accordo quadro (dec. 4), rubricato "la consulenza swi prodotti diversi dai
prodotti d'investimento assicwrativi”, secondo cui "Generalf Italia, attraverse la propria rete
di distributori, valuta che i prodotti e servizi consigliati siano coerenti con le richieste e le
esigenze del Cliente” & fuorviante e distorsivo, in termini di trasparenza informativa, in quanto
una mera valutazione di cocrenza del prodotto rientra nell'attivita prevista, ai sensi dell'art.
119 ter, comma 2, CAP, in ambito di vendita, a detta dell’Istituto, senza consulenza. Dunque
l'attivitd di consulenza sui prodotti non IBIPS, prevista nell'accordo quadro, non potrebbe
definirsi come tale, trattandosi, invece, di una valutazione di coerenza, gid obbligatoria ed
indispensabile ai fini dell'emissione del prodotto per tutti i Distributori e non, evidentemente,
un’attivitd aggiuntiva nell’interesse del cliente. A tal riguardo non abbiamo conoscenza di
equivalenti o similari interpretazioni proposte da altre Compagnie;

7. il documento titolato “raccomandazione personalizzata” (dec. 5), generato dall'applicativo
Generali, si limita ad una mera elencazione delle coperture sottoscritte, con indicazione di una
dichiarazione, da parte del cliente, di coerenza del prodotto, abrogata con sentenza del TAR
Lazio n. 7549/2021. Cid nonostante riporta, quale fondamento normativo, l'art. 59 reg.
40/2018 IVASS, che rimanda alla consulenza ai sensi dell'art. 119 ter, comma 3, CAP.

A tal riguardo, poniamo il seguente quesito:
= i contenuti del documento sono adeguatamente esplicativi di una valutazione, al pari
di quanto richiesto dall'art. 119 ter CAP, secondo cui il contratto proposto sarebbe da
ritenersi pin indicato rispettc ad un altro disaminato, peraltro non oggetto di
specificazione?

8. come precisato in relazione al Regolamento TVASS 2018, "La fase consulenziale in senso
stretio ¢ successiva ed eventuale e consisie neila possibilita per il distributore di offrire al
contraente una raccomandazione permm!&xam che Wﬂm

ekl e auar [IRY Lo drcosavatitine: el s nmfrara
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2)
3)
4)
3)
6)
7)
8)

raccomandazione personalizzata, debitamente sotfoscritta dal contraente, deve essere
conservata seconde le modalita previste dal Regolamento (art. 59)" (doc. 6).

Cid & anche precisato in FAQ IVASS, relative alla tematica (doe. 7).

Rileviamo, pertanto, i seguenti connotati essenziali per tale tipologia di consulenza:

* successiva ed eventuale e, dunque, non pud essere imposta, né al cliente né
all'intermediario, da un contratto preventive (accordo guadro), bensl dovrebbe essere
attivata su iniziativa e richiesta del cliente o dell'intermediario;

* deve indicare le ragiom per cw il contratio proposto risponda meglio alle esigenze del
cliente ¢ non limitarsi ad una mera spunta delle coperture prestate. Peraltro nel
documento DIP (doe. B), ove si evidenziano le coperture attive, il cliente pud trovare
informazioni di maggior dettaglio rispetto a quelle rinvenibili nella pr
“raccomandazione personalizzaia” (vd. doc, 5);

¢ tali risultanze dovranno essere debitamente sottoscritte dal cliente e archiviate
dall'intermediario.

Cordiali saluti

[l Presidente Nazionale
Cav. Dott. Claudio Demozzi

nota GENERALI 6.6.2019;

n. 2 allegati 4;

nota GENERALI 11.4.2019;

profilo unico cliente + accordo quadro;
raccomandazione personalizzata;
relazione a reg. [VASS 40-2018;

FAQ provv. IVASS 97-2020;

DIP.

ALLEGATIL:
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Conto corrente separato per intermediari assicurativi, lettera alla categoria del Presidente

nazionale Sna Claudio Demozzi (WWW.SNACHANNEL.IT 24 Luglio 2024)

Claudio Demozzi

MILANO - E' di queste ore l'invio di una comunicazione ufficiale a firma del Presidente nazionale Sna Claudio
Demozzi all'intera categoria agenziale. La nota ha per oggetto il conto corrente separato per intermediari
assicurativi. Come i pit sapranno I'Art. 117 CAP, che riprende analoga disposizione della Direttiva europea
sulla distribuzione assicurativa, prevede che il conto corrente separato possa essere intestato
all'agente/agenzia. Inoltre, alla luce delle pronunce e dei dispositivi delle Autorita interpellate, sappiamo che
sul conto corrente bancario intestato all'agente/agenzia possono essere versati tutti i premi incassati
(dall'agente e suoi collaboratori), indipendentemente dal numero delle compagnie rappresentate/mandanti,
cioé senza distinzione di singola impresa, purché la gestione agenziale (il suo sistema informatico o
amministrativo) permetta di poter individuare le somme di competenza di ciascuna compagnia, come di
norma avvieneg, anche solo grazie ai sistemi contabili delle mandanti.

"Ancora una volta - scrive Demozzi - ribadiamo che non vi € necessita di tenere tanti conti correnti
bancari quante sono le imprese rappresentate. Ogni indicazione in tale senso, anche da parte di
personale di compagnia, € da ritenersi errata e non coerente all'impianto normativo vigente. Sono quindi da
evitare i patti contrattuali, anche nel Mandato agenziale, che possano vincolare |a libera determinazione
dell'agente/agenzia di agire secondo le citate disposizioni normative, nella gestione del proprio conto
corrente bancario separato agenziale. Analogamente - prosegue il Presidente nazionale Sna - sono da
evitare Accordi integrativi che possano ostacolare, impedire, limitare |'esercizio di tale liberta
imprenditoriale/operativa degli agenti. Cosi come sono da evitare clausole contrattuali che alcune
banche inseriscono nei conti correnti agenziali, che prevedano ad esempio quanto seque:

1.- Il saldo del conto deve intendersi di pertinenza della compagnia;

2.- La compagnia, tramite il legale rappresentante pro tempore o tramite uno dei suoi rappresentanti... ha
facolta di ottenere informazioni e copia dei documenti inerenti il conto e le relative movimentazioni;

3.- In caso di cessazione per gualsiasi motivo del rapporto tra Intermediario e compagnia, quest'ultima ha
inoltre facolta... di disporre il trasferimento del saldo del conto su altro conto intestato alla compagnia, di
disporre la chiusura del conto...;

4.- In caso di morte dell'intermediario, la banca non da corso all'eventuale richiesta di disporre del conto
formulata da eredi o altri aventi causa". Infine una nota di servizio: gli uffici del Sindacato rimangono sempre
a disposizione per ogni approfondimento o dettaglio in merito,

Luigi Giorgetti
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Concludo, ringraziando tutti coloro che hanno reso possibile e danno un senso a questo
Congresso: lo staff permanent SNA, il Direttore Andrea Bonfanti, la nostra societa di servizi
Snas srl, ma soprattutto i Colleghi dell’'Esecutivo Nazionale e degli Organi Statutari, i
Coordinatori regionali, i Presidenti provinciali, i Componenti degli Esecutivi provinciali e delle
Commissioni tecniche, i Delegati, nonché tutti coloro che, a qualsiasi titolo, partecipano alla
vita associativa, mettendoci la faccia!

“Metterci la faccia” implica prendere posizione in modo chiaro e assumersi la responsabilita
delle proprie scelte e azioni, anche quando comportano di esporsi personalmente. E un
concetto che esprime trasparenza e coraggio, perché significa non nascondersi dietro chat
anonime o sigle/siti fantasma, ma esporsi in prima persona, con autenticita, proprio come
facciamo, tutti noi, affrontando il dibattito, portando le idee dentro gli Organi statutari,
dentro le assise del Sindacato.

Noi che “ci mettiamo la faccia” mostriamo ai Colleghi iscritti che siamo pronti a continuare
a difenderli anche a costo di enormi sacrifici personali, e non solo a parole, ma nei fatti! Con
la stessa determinazione ci ostiniamo a tutelare il presente ed il futuro della nostra
professione!

Auguro a tutti noi giornate di lavoro proficuo, di dialogo costruttivo e di crescita collettiva.
Insieme possiamo fare la differenza. Insieme possiamo continuare a salvaguardare i diritti
acquisiti e contribuire a costruire un futuro migliore per gli Agenti italiani.

Grazie a tutti e buon lavoro!

Il Presidente Nazionale
Claudio Demozzi
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| Soci approvano l'operato
del Presidente e dell'EN

Dal vivace dibattito che ha caratterizzato il Congresso di Caserta
e emersa ampia fiducia nell'attuale dirigenza

A cura di Giacomo Anedda

Se il Congresso Nazionale rappresen-
ta lo specchio dell'anima del Sindaca-
to, ebbene in questo caso, quello di
Caserta - il 57° nella storia dello Sna -
ci ha mostrato un'anima profonda-
mente democratica ed inclusiva.

Lo spirito di una associazione che, no-
nostante i pit di cento anni divita (ma
anzi forse proprio grazie a questa
esperienza e per questa ragione), ci
appare oggi piu vitale a attiva che
mai. E pertanto stucchevole dover
sprecare prezioso inchiostro, per evi-
denziare ancora una volta, e per
I'ennesima volta, che anche in questa
occasione di incontro - come sempre
accaduto anche in passato - a nessun
collega é stato impedito di salire sul
palco, prendere il microfono ed inter-
venire pubblicamente davanti ad una
sala gremita in ogni ordine di posto,
per esprimere liberamente il proprio
pensiero e la propria opinione. Espri-
mere liberamente il consenso, la sod-
disfazione, oppure esternare le criti-
che piu dure e feroci, all'indirizzo
dell'attuale dirigenza Sna.

Anche coloro, seduti tra i presenti,
che avevano davvero creduto alle de-
nunce di una qualche censura preven-
tiva, a danno dei cosiddetti “non alli-
neati” alla politica Sna, hanno potuto
constatare che in alcune chat, soprat-
tutto in quelle particolarmente livo-
rose, si @ usi lanciare accuse del tutto
infondate; campate per aria, buone
solo ad avvelenare i rapporti tra colle-
ghi e minare lo spirito di solidarieta,
vera forzadel Sindacato.
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Abbiamo quindiascoltato tantiinterventi:ipiusisono di-
chiarati favorevoli alla relazione del Presidente Claudio

Demozzi e, pil in generale, alla politica messa in atto

dall'attuale Esecutivo Nazionale; altri, invece, sono stati

decisamente pil critici, sollevando dubbi su diversi

aspetti dell'attivita sindacale - di tutti questi interventi

cercheremo di parlere piu avanti - la cosa che ci sembra

importante evidenziare e sottolineare € il fatto che, no-

nostante le aspre critiche, nessuno li ha minacciati o offe-
si.Non lo ha fattoil Presidente dell'assemblea-Beppedi
Mauro - notoriamente convinto sostenitore del Presi-
dente Demozzi e non lo hanno Fatto nemmeno i temuti
Probiviri, spesso tiratiin ballo peri capelli, al solo scopo
diintorbidire il dibattito “social” e consentire ai sedicen-
ti perseguitati, di poter prospettare inquietanti scenari
sindacali. Se alla fine di questa noiosissima premessa,
c'e ancora qualche collega che vorrebbe sapere qualco-
sain piu del Congresso Nazionale di Caserta, a questi di-
ciamo subito che si & trattato di un gran bel congresso.
Un incontro particolarmente riuscito (Forse anche gra-
zie alrichiamo della bellissima reggia) e particolarmente
partecipato: sia nella prima che nella seconda giornata
dei lavori.

L'assemblea si & aperta con l'autorevole saluto del Vice-
presidente del Consiglio dei Ministri, nonché Ministro
dei Trasporti: Matteo Salvini, il quale, collegato in diret-

—————
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ta dalla scrivania del suo ministero, oltre a farci gli augu-
ri di buon lavoro, ha anche ribadito la vicinanza del Go-
verno italiano e del suo Partito politico, alle aspettative
ed alleistanze della nostra categoria. Nonsi é trattato di
unsemplice saluto o diuna gentilezzaistituzionale, il Mi-
nistro ha dato prova di conoscere davvero le nostre atte-
se, rendendosi disponibile ed impegnandosi a favorire
un incontro al Ministero, con i nostri dirigenti sindacali.
Ovviamente Claudio Demozzi e la sua squadra non la-
sceranno cadere nel vuoto la disponibilita ricevuta e sin
da subito si organizzeranno per l'importante incontro,
di cui verra data notizia attraversoicanali diinformazio-
nedelSindacato.

Tral'altro, l'incontroin video con Matteo Salviniva ad ag-
giungersi al telegramma di auguri a firma del Capo del
Governo Giorgia Meloni ricevuto in occasione del con-
gresso. Relazioni e contattiche ci Fanno ben sperare per
il futuro. D'altra parte, anche alla luce di quanto abbia-
mo vissuto a Caserta - incontri politici - Fanno davvero
sorridere le accuse formulate da sterili movimenti para-
sindacali, secondo cui lo Sna e questa dirigenza, sareb-
bero incapaci di rappresentarci e di relazionarsi con gli
interlocutori governativi. Lincontro con Salvini, che &
possibile ascoltare su Snachannel, é stato possibile an-
che grazie all'intraprendenza del collega Andrea Pieri,
della provinciale di Pistoia.
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La relazione della Commissione Rcauto

Durante il congresso, Paolo Bullegas - responsabile del-
la commissione Rcauto - ha avuto modo di sottolineare
alcuni aspetti particolarmente importanti, relativi allo
studio cheil suo Gdlhasvoltointorno alle dinamiche del-
la Rca, relazionando tra l'altro sulle interlocuzioni coniil
Ministero del Made in Italy; delle proposte avanzate

Gli interventi degl

Enzo Sivori - Presidente del gruppo agenti AUA (agenti
Unipolsai), si @ detto Favorevole alla relazione del presi-
dente Demozzi e auspica unasempre maggiore capacita
organizzativa eimprenditoriale degliagentiitaliani.
Luigi Laudati - ha posto |'accento sul problema delle
“decontribuzioni” per il Sud che alcuni colleghi sono og-
gi chiamati a restituire, in quanto l'Inps non riconosce il
loro diritto. Chiede che lo Sna si renda attivo per un in-
contro col ministero.

Raffaele Cariglia - componente dell'Esecutivo di Fog-
gia, auspica che all'interno dei gruppi agenti visia la pre-
senza dirappresentanti sindacalizzati in grado digaran-
tire una maggiore aderenza con le direttive dello Sna.
Pala Tomaso - Presidente provinciale di Olbia, esprime
approvazione per il lavoro dello Esecutivo Nazionale e
per i contenuti della Relazione letta dal Presidente De-
mozzi.

Franco Domenico Stagliane - Presidente provinciale di
Siena e Coordinatore della regionale toscana, plaude al-
leiniziative della commissione formazione ed in partico-
lare modo all'offerta delle 30 ore ai fini dell'aggiorna-
mento lvass.

Nicola Vitali - Presidente provinciale Alto Milanese, si ri-
tiene soddisfatto della Relazione del presidente Demoz-
zi, ma chiede che oltre all'indice di adesione al Sindacato,
venga calcolato anche l'indice di “partecipazione” agliin-
contri. Lamentainfattila scarsa presenza dei colleghi alle
assemblee provinciali. Inoltre, chiede chiarimenti intor-
no alle azioni imprenditoriali del Presidente Demozzi
che, seppure legittime, appaiono perlomeno dubbie dal
punto di vista sindacale.
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all'lvass; della riforma del modulo CAI; dei risultati mo-
desti (e in alcuni casi decisamente negativi) delle com-

pagnie Online; delcontrasto al Preventivass; deirappor-
ti con i consumatori, molto migliorati rispetto al passa-
to, soprattutto grazie all'intensa attivita della commis-
sione diretta dal componente dello E.N. Emiliano Ortel-
li. Rapporti questi che ci hanno permesso di formulare

all'lvass, proposte congiunte con le associazioni consu-
meristiche.

Tra le proposte avanzate dal Sindacato all'lvass, si se-
gnala la richiesta di rendere pil trasparente le offerte

delle compagnie online, imponendo loro di mettere in
evidenza gliscoperti e le franchigie. Allo stesso tempossi
@ anche chiesto al Garante, di impedire la diffusione di
“prezzi farlocchi” o civetta, buonisolo ad accalappiarein-
genuiconsumatori attratti dall'apparente convenienza.

La commissione Rcauto ha posto in evidenza le ragioni
dell'elusione assicurativa, dovuta anche all'imposizione
di tariffe oggettivamente spropositate, sia rispetto alla
reale sinistrosita del territorio, ma anche al reale dato
deisinistri pagati.

i iscritti a parlare

Roberta Startaro - riflette sul fatto che, pur parlando
spesso della necessita di avere piu giovani all'interno
delsindacato, di fatto non si fa poi molto per facilitare il
ricambio generazionale. Auspica quindi una maggiore
sensibilita ed attenzione verso le nuove leve.

Andrea Bonfanti - Direttore del Sindacato, ha provve-
duto a spiegare le ragioni delle contestazioni dell'lnps,
riguardanti la decontribuzione per gli agenti che opera-
no nel Sud d'Italia. Ha Fatto presente che le attuali con-
testazioni dell'lstituto non sono ancora sfociate in vere
e proprie cartelle esattoriali e che quindi é preferibile
non attivare alcuna azione, almeno fino a quando il Sin-
dacato continuera a seguire la vertenza, nella speranza
di avere un interlocutore governativo che ci consenta di
derimere la questione.

Claudio Prandi - lamenta che lo Sna non ha contrastato
asufficienzail rinnovo del patto agenti Unipolsai, al con-
trario di quanto accaduto in altri casi simili. A suo avviso
siamo di fronte a un Sindacato sfilacciato e scarsamente
interessato ai problemi del territorio. Lamenta che no-
nostante sia in atto da quattro anni, solo adesso lo Sna
sembra essersiaccordo dello jus variandi e, a suo awviso,
arriva tardi sulle cose da contrastare. Accusa lo Sna di
aver aperto le porte alle telefoniche nonostante, pro-
prio daquanto riferito dagli studiin merito, siano le com-
pagnie che lavorano peggio.

Franco Curto - Presidente provinciale di Treviso, invitaa
non prendere mandati da quelle compagnie che anziché
valorizzare il nostro lavoro, approfittano dell'apporto
degliintermediari professionali per avvantaggiarsene a
dannodegliagenti.



Gaetano Vicinanza - Presidente agenti Sara, si doman-

dadovesiafinitoil Sindacato di una volta, quello che ma-

nifestava in piazza a difesa dei colleghi; che pressava le

compagnie e che protestava per le incombenze che, no-

nostante i grandi utili, le stesse riversano sulle agenzie.

Da“innamorato” del Sindacato, invita ad essere piu aper-
ti verso chi esprime un pensiero diverso da quello

dell'ENin quanto anche le polemiche possono essere uti-
li alla causa comune. Infine, si dichiara contrario verso

chi prospetta e immagina i grandi hub e le agenzie di

grandidimensioni.

Silvano Rinaldi - Presidente della provinciale di Bolo-

gna — Invita a Fare uno sforzo di memoria per ricordare

dadove siera partiti; da dove Demozzi aveva preso la gui-
da dello Sna e cosa e stato Fatto in questi anni.

“L'atteggiamento e le critiche di alcuni colleghi - ha af-

fFermato- neiriguardi di Demozzi & ingeneroso”.

Ottavio Pasquotti-Lamenta la mancanza deibilanciEbi-
sep e chiede come sia stato possibile passare dalla demo-
nizzazione alla collaborazione con le compagnie telefo-

niche.

Salvatore Lisi - Presidente del Collegio Sindacale, ¢ in-

tervenuto al grido di “vergogna!” per negare, nella ma-

niera pit assoluta, che alcuna fattura o prestazione pro-

fessionale sia stata pagata a favore del Presidente De-

mozzi, rispondendo in questo modo ad alcune illazioni

prive di fondamento.

Gianluca Bagherini-sostiene che la dura e ostinata bat-

tagliasindacale avoler difendere a tuttii costiidirittiac-

quisti, ci sta conducendo verso il baratro. A suo avviso, il

Presidente non dovrebbe fare business con le compa-

gnie telefoniche e sarebbe opportuno che pubblicasse

lasuadichiarazione deiredditi.

Massimo Pegoraro - Presidente della Sezione Provin-

ciale di Padova, afferma che la provinciale padovana non

é pregiudizialmente contraria alla politica dello Sna, ma

sisente di esprimere liberamente cio che pensa. Formu-

la i complimenti al lavoro svolto dalla commissione auto

e ai risultati ottenuti dal Fondo Pensione, per il quale

chiede una maggiore divulgazione dei suoi vantaggi. Si

dichiara sorpreso del cambio di strategia da parte del

Presidente Demozzi che dopo averne pill volte parlato

male, ha poi accettato di lavorare con una telefonica; a

suo avviso si tratta di un danno per tutti gliiscritti. Il pre-

sidente & anche vittima della sua stessa propaganda che

gliimpedisce di accettare le critiche. Dichiara anche che

la tavola rotonda organizzata a Padova era stata prece-

dentemente annunciataanche allo Sna.

Andrea Pieri - Osserva che il Congresso non dovrebbe

essereilluogo persollevare polemiche infondate, quan-

to piuttosto lasede per confrontarci, soprattuttoin que-
sti momentiin cuil'unita della categoria é pit importan-

te che mai.

Elena Bernardello - Si dichiara insoddisfatta del-

|'attuale Ccnldello Sna cheritiene inferiore a quello di al-
tre associazioni e si dovrebbe fare di pit dal punto di vi-

sta economico. Sostiene che diversi colleghi abbiano su-

bito contestazioni proprio a causa del contratto Ccnl

che, a suo avviso, non sarebbe regolare. Mette inoltre in
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dubbio che la stragrande maggioranza delle cause con
I'INPS si siano effettivamente risolte a Favore dei colle-
ghi come affermato pili volte dallo Sna.

Giovanni Ferraro - Presidente provinciale Pisa - non sa-
peva dell'incompatibilita del ruolo di rappresentante
Sna con correnti sindacali, ragione per la quale fara un
passoindietro dal movimento “cambiare si pud” nel qua-
le ricopreilruolo di consigliere.

Giovanni Borsellino - Presidente provinciale di Agri-
gento, invita l'EN a cercare difar rientrare coloro che so-
no usciti dal Fondo Pensione. Sostiene che lo Sna abbia
preso schiaffi anche dall'Enbass. A suo avviso nel Sinda-
catonon cisarebbe pitl liberta di pensiero ed ancheil Col-
legio dei Probiviri non assolverebbe al suo compito con
trasparenza. Infine, ribadisce che la formula “nessun ac-
cordo” dovrebbe essere sostituita con un “buon o di-
scretoaccordo”.

Beppe di Mauro - Coordinatore regionale del Lazio e
Presidente del Congresso di Caserta, sostiene che sen-
za questo Sindacato, negli ultimi 10 anni saremmo Ffiniti
alavare le auto aidirigenti delle compagnie. Riferendosi
ai nuovi sedicenti Sindacati nati dopo le inevitabili scon-
fitte elettorali dei rispettivi candidati alla presidenza
dello Sna, auspica che alla prossima occasione, non si ve-
rifichi 'ennesima uscita dallo Sna degli eventuali scon-
fitti. “Abbiamo il miglior presidente possibile — ha ag-
giunto - e non vogliamo mezze figure a rappresentarci e
no ai falsiamici”.

Marco Vagaggini - Componente dell'Esecutivo Nazio-
nale, ricorda quanto sia stato fatto in tema di assistenza
sindacale a favore degli iscritti vittime delle rispettive
mandanti, a riprova dell'attenzione del Sindacato verso
i problemi della categoria. Invita anche gli oppositori ad
abbassare i toni della polemica e a ritornare ad un con-
fronto democratico.

Stefano Fiorillo - Presidente Provinciale della Sezione
di Caserta, esprime un ringraziamento e un plauso alla
commissione formazione che ha aiutato tanti giovani a
superare l'esame del Rui e diventare agenti.

Dario Piana-Presidente del Comitato Gaa e Presidente
del Gama, ha parlatodell'attivita del Comitato dei Grup-
pi agenti, evidenziando l'importanza di tutte le compo-
nenti, siano esse appartenenti alle grandi compagnie
che delle piccole.

Luana Gentile - Presidente della provinciale aquilana,
lamenta che il Congresso Nazionale, anziché essere valo-
rizzato per stimolare il confronto, & invece diventato
'occasione per sollevare polemiche. Afferma che quan-
to fatto da Demozzi a favore della categoria é storia, ed
e sotto gli occhi di tutti. “bisogna smetterla - ha aggiun-
to-didiresciocchezze e Fare invece le persone serie”.
Altermine deldibattito durato due giorni, l'attesa e pun-
tuale replica del Presidente Claudio Demozzi che - co-
me di consueto - ha risposto a tutte le domande e alle
obiezioni provenienti dalla sala. Il caloroso applauso fi-
nale riservato dai presenti ha ancora una volta rinnova-
toil patto di fiducia tra gli iscritti dello Sna, la squadra di
governoeilsuoPresidente.
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Al Congresso Nazionale & piaciuta davvero tanto larela-
zione annuale del Presidente del Fondo Pensione Agen-
ti Francesco Libutti. E piaciuta al punto da strappare piu
diunapplauso ancora prima della sua conclusione.
Certo, ilFondo é risanato, manelle parole diLibuttic'era
molto di pit di questa sola constatazione, quando la pla-
tea e arrivata alla conclusione che, con un avanzo di ge-
stione medio di 49 milioni di euro annui dal 2016 ad oggi
eil risultato positivo del bilancio tecnico che a fine 2023
si attestava a 209 milioni di euro, il Fondo ce l'avrebbe
potuta fare con le sue sole forze a superare una crisi che
aveva suscitato timori certamente eccessivi.

L'applauso e scattato anche quando il Presidente ha sot-
tolineato che il rendimento medio annuo del 5,34% non
ha eguali nell'intero panorama dei fondi di previdenza
complementare oggi sul mercato. Nel confronto con il
dato di Fonage, non c'e partita per il rendimento medio
decennale dei fondi negoziali, che si ferma al 2,4%, né
per quello dei fondi aperti, che non supera il 2,5%, né
per i PIP legati alle gestioni separate, che arrancano con
illoro 1,8%, o quellilegati alle Unit linked, che nonvanno
oltreil 2,7%.

Dopo aver illustrato la logica del modello di gestione fi-
nanziaria del Fondo, con la suddivisione degli investi-
menti tra Portafoglio di Copertura, destinato, appunto,
alla copertura degliimpegni del primo trentennio e Por-
tafogli di Mercato e degli Alternativi, che coprono gliim-
pegni di pit lungo periodo, Libutti ha sottolineato come
un'attenta gestione abbia consentito di ridurre
l'incidenza dei costi del personale, pur migliorando il li-
vellodiprofessionalita degli uffici e incrementando il nu-
merodellerisorse impiegate.
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Forte come una roccia
La relazione del Presidente Francesco Libutti al Congresso

disegna realta e prospettive eccellenti per il Fondo Pensione Agenti
A cura della redazione

Il Presidente del Fondo ha poiriepilogatoi contenutidel
piano del 2022 per la redistribuzione di parte
dell'avanzo tecnico, che si é concretizzato nella riforma
statutaria che ha permesso un primo aumento della ga-
ranzia minima in caso di riscatto e trasferimento, pena-
lizzata dal piano di riequilibrio del 2016, ma anche
l'incremento delle rendite in essere e di quelle future.
Francesco Libutti ha ricordato anche il sistema delle pen-
sioni indirette e di reversibilita, altra caratteristica spe-
cifica del nostro Fondo, con un particolare criterio che
garantisce la continuita delle prestazioni a favore dei fa-
miliari superstiti. Linteressante relazione si & conclusa
con il riepilogo delle peculiarita che fanno del Fondo
Pensione Agenti uno strumento indispensabile e inso-
stituibile per la previdenza complementare degli agen-
ti, caratterizzato da un'alta efficienza della gestione fi-
nanziaria condotta interamente dall'interno del Fondo,
dalla contribuzione dell'impresa che di fatto raddoppia
il valore dell'investimento previdenziale dell'aderente,
dalla prestazione definita, formula ormai rara che copre
irischilegatiai mercati finanziari e i rischi biometrici.

Il Fondo Pensione Agenti ha dunque consolidato, negli
anni post commissariamento, il proprio sistema di ge-
stione finanziaria, portandolo a una piu elevata qualita
che ha permesso di raggiungere risultati che, a loro vol-
ta, hanno determinato quella solidita patrimoniale che
permette diquardare al futuro non soltanto con fiducia,
ma addirittura con la certezza di una permanente messa
insicurezza.

Nelle tavole pubblicate di seguito, che hanno accompa-
gnato la relazione del Presidente Francesco Libutti, la
sintesidei temisvolti.
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Aderenti e Pensionati

Aderential 31/12 {20’23

Attivi contribuenti 11250

Silenti contribuenti 68

;‘:;;""“ contribueot :i:z ISCRITTI CONTRIBUENTI: eti media 54
= - = anni e anzianitd media 21 anni.

Totale Aderenti 17.137

| Pensionatial 31/12/2023 |
Vecchiaia 6.424 | PENSIONATI DIRETTL eta media 78 anni.

Anzianita 1.212
Invalidita 108
Superstitldi attive 1143
Superstitl di pensl 2,637

Totale Pensionati | 11.524

Sezione | - Dati Aderenti e Pensionati Fondo Pensione per gli Agenti Professionisti di Assicurazione Q)
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DISTRIBUZIONE ISCRITTI CONTRIBUENTI PER COMPAGNIA*
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*Situazione a ottobre 2024 >
Sexzione | - Dati Aderenti ¢ Pensionati Fondo Pensione per gli Agenti Professionisti di Assi . 3

14 ACENT TRCFTSOMITITN AVRCLATNE
wrerwefonage.it

Nuovi iscritti

AGENTI CON PRIMO MANDATO NEL 2023
NON (5CRITT]
. nupero AGENTI  NON . PERCENTUALE
AMIERISA acenti TR ';,'1",':_“ B semvieny aserrrm SO i
UNIPOLSAI
[ ALLIANG S, 32 3z 17 15 0 i i
S i i 35 " %o Agenti che non aderiscono
GROUPAMA 9 3 6 3 nel primo anno di mandato
i 20 1 19 18 = |
] 21 2 19 6 13 2023
REALE MUTUA 10 10 3 i
| SARA ASSNI 11 2 9 q “ 2022
G 17 71z 5 W% |
ZURICH PLC 7 1 fi 5 1 . 179 | 2021
HELVETIA '3 6 2 1+ TR =
nm .qss.tn L5 £ 14 13 L % | 00
VITIORIA 9 3 6 2 4
ITAS MUTUA 5 5 3 2 -l]%
| ma 4 4 1 3 s
ALLIANZ VIVA 1 i 5 1 0%
Tla 50-100 Iscritti 9 1 B 5 3 -8%
| Tra 0-50 iscritti 17 f 11 8 - 27%
TOTALE 247 19 228 116 112 494%
Sezione | - Dati Aderenti e Pensionati Fonde Pensiane per gli Agenti Professionisti di Assicurarione 4
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Bilancio civilistico: rendimenti

Rendimento contabile netto medio
2016-2023

5,34%

4.5%
= ol o | J1 1

G 31122016 31122007 31122018 | 31122019 IL122020 31122021 31122022 | 31122023
W Tasso teanico 3.50% 3.50% 3500 3.25% 3.00% 3.00% 3.00% 100
= fessioneOrdinarla  393% 462% 396% 926% 406% B00%  TOTW 430K
® Gestione Integrativa ~ 4.29% 4.B5%, 420% 9.07% 426% 572% 4,02% 437%
W Totale gastioni 4,08% 4.68% 402% 9.21% 412% 5930 6330 432%
Sezisne 2 - Risultati del Fonde dal 2015 Fando Pansiane per gli Agenti Professionisti di Assi . 5

FPA
Bilancio civilistico: avanzo di gestione

Avanzo di gestione medio
. 2016-2023

- 49 milioni di euro
50
40
30
2-H11H
10 27,0
[} - _ - R —
2019 2020

2016 2017 2018 2021 2022 2023

Milioni di euro

Sezione 2 - Risultati del Fondo dal 2016 Fonde Pensione per gli Agenti Professionisti di Assi i 6
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Bilancio civilistico: patrimonio

wwrw. fonage. it

Dal 2016, il Patrimonio al valore di carico
€ aumentato di circa

Milioni di euro

345 milioni di euro

1.256

,11/I

2016

2023

Sezione 2 - Risultati del Fondo dal 2016

Bilancio Tecnico

isti di Assi 5 7

Fonde Pensians per gli Agenti Prof

L
=
=

209

=] B
= =2

Milioni di euro
=
=

Al 31/12/2023 I'avanzo tecnico

attuariale comple

ssivo delle due

Gestioni si attesta a circa

196
160
140
9
a1
sa - l
] T
2020

2021

183
: I
2021 2022
ANTE POsST

AUMENTI AUMENTI

1
e
2016 7 28 2019 2023

Sezione 2 - Risultati del Fondo dal 2016
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Rendimenti dei fondi pensione

Forme pensionistiche complementari - Rendimenti netti medi annui
(valori pereentuali]

31.12.2018- 31.12.2013-
31.12, 2023 31.12. 2023

10 anni

Fondi negoziali 2,2 2,4
Fondi aperti 2.7 2,5
PIP "nuovi”

Gestioni separate 1,3 1,8

Unit linked 3,6 2,7
Fondo Pensione Agenti - rendimento netto
medio annuo delle Gestioni 6,0 5.8

1 dati relativl al fondi negoziali, aperti e Plp sono estrattl da «Covip: Relazione annuale 2023»

Sezione 3 - Risultati del Fondo confrantati con il to dei fondi pensi Fondo Pensione per gli Agenti Prof isti di A 9

e Feo ° . ef]e - ity i ot
Modifiche Piano Riequilibrio 2022
Grazie ai risultati del Bilancio tecnico che hanno registrato un aumento progressivo dell'avanzo attuariale, nel 2022 il

CdA ha deliberato un piano di incremento delle prestazioni, successivamente approvato dalla Covip. Il piano ha
previsto:

1- Aumento della garanzia minima in caso di riscatto e trasferimento (100% contributi Impresa + 20/40%
contributi Agente a seconda se iscritto prima o dopo il 2014)

2- Incremento delle rendite in essere e future secondo le percentuali di seguito indicate:

Gestione ‘ Gruppo ‘ Aumento delle prestazioni
. Attivi +6,4% della posizione maturata

Ordinaria - - -

Pensionati +6,7% della pensione
Attivi 10,5% di rendimento (rispetto al tasso tabellare)

Integrativa

Pensionati 12,0% di rendimento (rispetto al tasso tabellare)
s 4 = Modifiche al piano di viequilibri Fando Pensione per gli Agenti Professionisti di Assicurazione | )
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La gestione patrimoniale

Il modello di gestione finanziaria adottato prevede un approccio di tipo "Liability
Driven” con tecniche di ALM (Asset Liability Management), secondo cui le scelte di
investimento sono legate alla distribuzione temporale degli impegni.

Copertura degli impegni del primo trentennio

*  Portafoglio di Copertura (circa il 60% del portatoglio complessivo)
Composto prevalentemente da obbligazioni governative e societarie,

Copertura degli impegni degli anni successivi al trentennio

«  Portafoglio di Mercato (circa il 25% del portafoglio complessiva)
Composto prevalentemente da azioni.

* Portafoglio degli Alternativi (circa il 15% del portafoglio complessivo)
Composto prevalentemente da investimenti immobiliari e fondi alternativi.

Questi ultimi due portafogli insieme costituiscono il Portafoglio di Lungo Periodo.

Sexione 5 - La gestione patrimoniale Fondo Pensione per gli Agenti Professionisti di Assi i Il

Gli investimenti
Ripartizione del patrimonio del Fondo per strumenti finanziari al 31/12/2023
Azioni
Obbligazioni Investimenti
63% Alternativi
8%
Investimenti
Immobiliari
5%
Liquidita
2%
s 5 - La gestione patrimonial Fondo Pensiane per gli Agenti Professionisti di Assicurazione ]9
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Sexione 6 - | costi

Le prestazioni

Numsero dipendent]

Nel 2023 'incidenza dei costi del
personale sul patrimonio risulta
inferiore rispetto al 2016,
nonostante la struttura conti
attualmente ben 7 risorse in pitl.

Fonde Pensions per gli Agenti Professionisti di Assi i !3

F AGEHT MCFTSICHIETITN AVOLEATIONE
werw.ionoage.it

Oltre alle pensioni dirette di vecchiaia, anticipata e di invalidita, il Fondo garantisce la copertura delle prestazioni
destinate ai superstiti di attivo - pensione indiretta - e ai superstiti di pensionato - pensione di reversibilita - sulla

base delle aliquote di reversihilita in tabella.

INDIRETTA E REVERSIBILITA:

CASISTICHE* AlQUALE

CONIUGE 60%
CONIUGE + 1 FIGLIO BO%
CONIUGE + 2 FIGLI 90%
CONIUGE + ALMENO 3 FIGLI 100%
1 FIGLIO 60%

2 FIGLI B0%

3 FIGLI 90%

PIU DI 3 FIGLI 100%

1 GENITORE 30%

2 GENITORI 50%

*Figli minori o studentd fino a 26 anni o inabili
Genitor] inabili e a carico

Sezione 7 - Perché iscriversi ol Fondo

issuu-downloader.com
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| nostri punti di forza

www. fonage. it

Efficienza della
gestione finanziaria =
Le risorse 50N0 gestite
integralmente dall'Ufficio Finanza
del Fondo.

I risultati della pgestione, come
mostrato in precedenza, sono stati
sempre positivi,

I costi della gestione sono contenuti
in quanto il Fondo non ha scopoe di
lucro e la maggior parte dei processi
aziendali sono internalizzati.

Serione 7 - Percheé iscriversi al Fonda

Contribuzione =
dell'impresa

La meta della contribuzione é
a carico dell' Impresa, che
versa per IAgente 1.748 euro

annui (dato del 2024).

A carico A carico

Tipologia di coninbuto

Aganta Impresa

Conlributo ordinaric®

€1.593,00 |€1.593,00 § €3.186,00

Contributo integrativo

‘comprensia dal contibuln per ppase dl gestione parl a € 183,00

€ 15500 |€ 15500 §€ 310,00

Prestazione G
definita

La  prestazione e gia
determinata al momento
dell'adesione sulla base di
ipotesi  attuariali e, non
essendo legata ad una linea
di investimento, non risente
delle oscillazioni dei mercati
finanziari,

I rischi legati ai mercati

| nostri punti di forza

finanziari e i rischi
biometrici sono coperti dal
Fondo.

Faonde Pensione per gli Agenti Professionisti di Assi i Is

Deducibilitie €
tassazione =

Deducibilita dei contributi
dal reddito finoa 5.164,57
euro.

Tassazione agevolata della
pensione fino al 9%.

Sezione 7 - Perché iscriversi ol Fondo

issuu-downloader.com

Chi finanzia
la tua pensione

Esempio di un Agente di 40 anni che versa la
contribuzione fino al compimento dell'eta
pensionabile (circa 30 anni) e beneficia a pieno
della deducibilita fiscale (considerando un reddito
medio annuo lordo di 40.000 euro).

Importo annuo di
pensione:
€7.575,85

Gli importi di pensiona sono forniti a
titolo indicativa.

Risparmio
18% -
— 6% fiscale

Impresa

78
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Per restare VINCENT]I

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

A cura di Filippo Guttadauro la Blasca

In quanto organizzazione dirappresentanza credo dob-
biamo avere come focus principale

l'attenzione sul quadro complessivo della nostra Futura
situazione professionale.

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

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

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

Come Sna dobbiamo essere capaci di sognare, dobbia-

issuu-downloader.com

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

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

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

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

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

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

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

4
.

-

A cura di Filippo Guttadauro la Blasca ',

v
B

Viviamo in un periodo storico nel quale le
certezze e le conquiste frutto didecennidi
battaglie sono messe in discussione.

Sono passati 25 anni da quando Bauman
scriveva di “modernita liquida”, intenden-
do che essere moderni, secondo Bauman
significava essere “indivenire” una societa
in costante mutamento, dove le certezze, i
corpi solidi della societ3, le istituzioni, pri-
ma fra tutte la Famiglia, diventano appun-
to sempre pit “liquide”, sottolineando il
fatto che l'unica sua costante sia il cambia-
mento e l'unicacertezzasial'incertezza.
Fortunatamentein Italia esiste ancorail di-
ritto di aderire ad una organizzazione sin-
dacale per difendere e tutelare le liberta
fondamentali conquistate nella propria at-
tivita professionale.

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

< .
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Per lo Sna e peri suoi

aderenti esiste l'Ana

L'Accordo Nazionale Agenti (Ana) é il contratto colletti-
vo nazionale di lavoro che regolairapporti tra le impre-
se diassicurazione e gliagenti di assicurazione iscrittiin
sez AdelRUI (Registro Unico degli Intermediari).

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

Principali tematiche
disciplinate dall'ANA

LAccordo Nazionale Agenti (ANA) riveste un ruo-
lo fondamentale nel settore assicurativo, in
quanto copre un ampio spettro di tematiche, tra
cui:
regola le condizioni del mandato conferito
all'agente, la durata, le modalita di revoca
eleeventualiindennita difine rapporto,
definisce gli obblighi dell'agente nei con-
frontidella compagnia (es. fedelta, riserva-
tezza, rispetto delle procedure) e vicever-
53,
fissa le modalita di calcolo delle provvigio-
ni, i compensi fissi e gli altri emolumenti
spettantiall'agente,
regola le modalita di cessazione del rap-
porto contrattuale eil relativo preavviso,
prevede obblighi di formazione continua
per gli agenti, al fine di garantire un ade-
guato livello di professionalita,
disciplina i rapporti tra l'agente e le asso-
ciazioni di categoria, che offrono assisten-
zaerappresentanza agliiscritti,
stabilisce le procedure per la risoluzione
delle eventuali controversie tra le parti,
prevedendo spesso un tentativo di conci-
liazione prima di ricorrere agli organi giudi-
ziari,
garantisce agli agenti condizioni di lavoro
dignitose e trasparenti e tutelailoro diritti,
contribuisce a stabilizzare i rapporti tra le
parti, favorendo una collaborazione dura-
turae proficua,
incentiva la formazione continua degli
agenti, promuovendo la professionalita e
migliorando la qualita del servizio offerto
aiclienti.
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LANA é un accordo dinamico, che dovrebbe periodica-
mente essere rinnovato per adeguarsi alle mutate esi-
genze del mercato e alle nuove normative, nonostante
quello pitirecentesiainvigore dallontano 2003.

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

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

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

Le conquiste si difendono

e non sono in vendita

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

Lo SNA purdandosidisponibile alla discussione su tutto,
non deve cedere di un passo sui dirittiacquisiti e sui prin-
cipi dalle conquiste ottenute. Questa & una legittima po-
sizione che sconta moltissimi fFattori contingenti. Ilcom-
parto assicurativo € in continua evoluzione, con
l'avvento della digitalizzazione, della globalizzazione,
delle nuove forme di lavoro e queste trasformazioni
mettono sotto pressione i modelli tradizionali di rap-
presentanza sindacale, rendendo pit difficile la tenuta
sui diritti acquisiti. Inoltre, la sempre pit complessa e
onerosa conformita alle norme burocratiche, il progres-



AN [14 (- SINDACATO

dl Assicuirazione

sivo trasferimentoacompensozero delle proceduream-
mnistrative e gestionali dalle mandanti alle agenzie, il

contesto commerciale sempre pit competitivo,

l'impennata dei costi amministrativi e gestionali ha por-

tato a una caduta verticale della redditivita delle agen-

zie. Ne consegue che la categoria pone al centro delle

proprie rivendicazioni l'aumento delle tabelle provvi-

gionali, tantopiu in una fase storica, perdurante da oltre

un decennio, nella quale l'industria assicurativa ha fatto

registrare utili miliardari. Profitti che non sono statiredi-
stribuitisotto alcuna forma alle retiagenziali, nonostan-

teil contributo da esse fornito allo sviluppo delle rispet-

tive mandanti. Né sono stati redistribuitigli extra-utilire-
alizzati dalle imprese durante il periodo della pandemia

quando i sinistri erano pressoché azzerati a seguito del-

le limitazioniimposte dalle autorita alla mobilita sociale

e le agenzie soffrivano una situazione emergenziale che

appariva senza uscita. Allo scopo direcupere redditivita,

lo Sna ha anche elaborato tabelle provvigionali minime

che permetterebbe un riequilibrio dei bilanci di agenzia

e consentirebbero agli agenti di poter fornire un servi-

zio migliore alla clientela.

Rendere sinergici i livelli negoziali
per evitare di cadere

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

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

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

CARSAFE e uninterlocutore
privilegiato delle compagnie
assicurative nel suo ruolo

di provider. ll risultato

& un network innovativo,

SAFE capillare ed aperto alle

RIPARIAMO LA TUA AUTO prospettive di mercato.

Accendi

il futuro
della tua
carrozzeria
adesso!

CALL CENTER
DI CANALIZZAZIONE
CONTATTI
T SO SE600 RICAMBI AL MIGLIOR PREZZ0
T~ Via Giosue Carducci,
125/C 20099 Sesto ACCORDI CON COMPAGNIE
San Giovanni(MI) ASSICURATIVE E DI NOLEGGIO
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Di quale democrazia
parliamo?

AAA: minoranza matura cercasi

A cura di Mauro Pomata

Nei due giorni casertani del Congresso Sna abbiamo sen-
tito richiamare piu volte il concetto di democrazia. Sen-
zavolerentrare nel merito delle ragioni che hanno moti-
vato tali richiami, sembrerebbe opportuno approfondi-
reil tema, interrogandoci sul reale significato di questo
termine.

Come noto, la parola trova la sua origine nel greco anti-
co ed é il risultato della composizione tra demos (popo-
lo) e kratos (forza/potere).

Sostanzialmente parliamo di un potere esercitato in mo-
do diretto dal popolo, senza intermediazione rappre-
sentativa, in una forma che oggi potremmo impropria-
mente definire dittatoriale, tenendo ben presente che
anche quest'ultimo vocabolo nel suo significato origina-
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rio siriferiva a un sistema di governoin cuil'acquisizione
e il controllo del potere non si fondavano sull'esercizio
sistematico della violenza, come oggi siamo soliti pen-
sare quando parliamo di dittature.

Questo perricordare come la lingua siaun corpo vivente
in costante trasformazione e che il tempo muta signifi-
cati e contenuti, adeguandoli alle esigenze dettate
dell'evoluzione culturale. Quindi, la democrazia come
noi oggilaenucleiamo concettualmente e cosa molto di-
versa e distante da quellaindividuata nel suo significato
pil arcaico. Tale termine originario distingue in modo
netto la democrazia dalle altre Forme di governo studia-
te nell'antica Grecia e che vedono come secondo ele-
mento della composizione "archia”, quest'ultima non ri-
ferentesi al potere in senso ampio, ma nello specifico
all'eserciziodelcomando o della guida.

Alcuni linguisti spiegano come tale differenza, marcata
dall'uso alternativo di "crazia" e "archia", nel linguaggio
classico volesse evidenziare un aspetto modale e non
numerico (democrazia/monarchia) dell'esercizio del po-
tere, attribuendo a "crazia" una natura pit intimamente
"violenta". E questa violenza é presente in modo latente
e ritualizzato anche in quel concetto di democrazia che
abbiamo riadattato alle nostre esigenze descrittive del-
lasocieta moderna: ladinamicadelliberoconfrontodel-
le idee - per noi occidentali bene dichiarato sacro e ca-
ratterizzante come tali i "regimi democratici" - & solo
uno deipilastridel costrutto disistema.
Unaltro-nonmenoimportante - & quello che impone al-
laminoranza l'obbligo diadattarsi alla volonta espressa
dai pil, garantendo cosi le basi della coesione sociale.
Negare tale limite significa negare il concetto di comu-
nita. Per non attribuire al termine democrazia un signifi-
cato parziale e paradossalmente antidemocratico dob-
biamo accettarne i limiti, sfuggendo alle aberrazioni
pseudo buoniste che vorrebbero far coincidere il pieno
compimento della democrazia con una dittatura della
minoranza.

Volendorapportareilragionamento al nostro ambito as-
sociativo, & fuori discussione che vada garantito uno spa-
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zio di espressione alle "voci dissonanti”, che vanno ac-
colte come fattore arricchente la discussione interna,
ma-come detto-deve essere altrettanto chiaro che lali-
nea politica & imposta dalle scelte di una maggioranza,
che & e deve essere sovrana, se vogliamo paludarci del
manto di associazione fondata sulla democrazia. Diver-
samente si andrebbe a ricadere nei sopra citati eccessi,
che inevitabilmente porterebbero a una interpretazio-
ne utopicadel concetto.

Larealtaimprigiona le scelte e "trasforma il carceratoin
carceriere, laddoveilrapporto di potereinverte lasua di-
rezione e laviolenza trova concretizzazione nel totale di-
sconoscimento delle regole del sistema democratico,
aprendo le porte a un regime liberticida in cui pochi im-
pongono le loro scelte alla massa". Unaminoranza matu-
ra, che operi nell'interesse dell'associazione - pur non
condividendole - deve accettare e far proprie le scelte
dellamagqgioranza, penalafrantumazione del corpo uni-
tario che sta alla base diSna e di una qualsiasi organizza-
zione sociale che pretenda di tutelare onorevolmente
gliinteressideipropri rappresentati.

i

57° Congresso Nazionale Sna
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E se la discussione e il confronto certamente aumenta-
no la qualita delle idee, bisogna darsi luogo e modalita.
L'utilizzo selvaggio della "piazza mediatica" non solo
esclude il contraddittorio che garantirebbe quella ricer-
cata crescita del confronto democratico, mainnesca un
processo di creazione del "vuoto", che inevitabilmente
indebolisce l'associazione, non solo nei rapporti interni,
maanche e soprattutto nelle relazioniesterne.

Sulle modalita, bisognerebbe sfuggire alla tentazione
diricercare il risultato del consenso a qualsiasi costo, ri-
correndo a false rappresentazioni della realta, che an-
che se non integrano i reati di diffamazione o calunnia,
sono certamente segnale di una pochezza morale che
qualifica piu gli "accusatori” che gli "accusati". Appari-
rebbe forse piu sensata la richiesta di ampliare statuta-
riamente spazi e momenti di confronto, per far crescere
una sana discussione interna, Finalizzata unicamente
all'interesse comune, anche se le sediistituzionali depu-
tate al dibattito sono gia numerose, dal Congresso Na-
zionale al Comitato Centrale, dal Consiglio Direttivo al
Comitato Regionale e alle Sezioni provinciali
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Una nuova fase

negoziale perlo S

La categoria e pronta a cogliere i segnali di rilancio
della centralita agenziale che pervengono dal mercato?

A cura di Salvatore Tramacere [f %

In Italia il business assicurativo non pud fare a meno de-
gli Agenti. Il 2024 potrebbe essere ricordato dagli ad-
detti ai lavori come l'anno in cui si certifica in modo ine-
quivocabile il definitivo flop della vendita diretta da par-
te delle Compagnie Assicurative.

Questo uno stralcio dell'articolo di Milano Finanza dello
scorso 13 settembre:

La Polizza cade sul Web!
Tutti in rosso i bilanci

delle compagnie online
“Zurich ha abbandonato la vendita via Internet delle co-
perture per le automobili e si concentra sugli agenti. In
Italia il mercato non decolla e da Quixa a Genertel, da
Allianz Directa Verti sono solo perdite”.
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Non va meglio nel settore

delle Insurtech
Yolo Group, il cui impianto distributivo passa esclusiva-
mente sulweb e che avrebbe dovuto aprire lastradaalla
disintermediazione contrapponendosi alla rete fisica,
nonostante corposiinvestimenti, ha chiuso il 2023 con €
2,75 mln di perdita, incrementando il passivo rispetto al
2022, chiusoinrossoa-€1,59 min.
Nel mondo delle dirette, dunque, si assiste oggi ad una
classica inversione a U. Dopo avere gettato alle ortiche
vagonate di milioni, i manager delle dirette, spinti da
azionisti insoddisfatti da tempo, nella vana attesa di ve-
der Fruttificare benefici economici dagli investimenti,
orientano il loro interesse verso le agenzie fisiche dove
si consuma concretamente il rapporto fiduciario con il
cliente. Si apre sotto i nostri occhi una nuova e pit favo-
revole fase di mercato. Nei rami danni, praticamente il
90% del nostro fatturato, i premi crescono del 7-8% e di
conseguenza il monte provvigioni. L'ottima notizia,
pero, e che la quota di mercato in mano agli agentiresta
stabile.
Il momento, quindi, & favorevole!!! Ma gli Agenti sono
prontiad approfittarne?
E giunto il tempo dell'orgoglio e del riscatto della cate-
goria. Cavalcare questa fase favorevole presuppone,
pero, scelte imprenditoriali efficaci da agente organiz-
zato e con gliocchiapertialmondo! Lo Snada tempoinsi-
ste su questa linea e in pil occasioni il presidente De-
mozzi ha rivolto un accorato appello agli iscritti invitan-
doli ad uscire dalla zona di confort che sempre di pit sta
diventando una gabbia che ne blocca lo sviluppo e
l'evoluzione professionale.

Anche l'agente che pensa

con la sua testa e produttivo
La minaccia peggiore, per un agente di assicurazioni,
pero, viene dall'isolamento culturale, figlio della routi-
ne, delle giornate passate in agenzia tra le numerose in-
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combenze il pit delle volte calate dall'alto. Si perché, ca-
ri colleghi, siamo ancora convinti che la migliore ricetta
per noi sia quella di assolvere pienamente ai desiderata
della compagnia azzerando qualsiasi forma di autode-
terminazione.Sapete, si pud essere molto produttivi an-
che daindividui pensanti, consapevoli del fatto che il va-
lore dell'azienda agenzia sia determinato, si dai volumi
dei premi, ma solo quando questi transitano sul conto
corrente separato dell'agenzia e non attraverso pos e
conti correnti di compagnia. “Ma & gratis... !!l... niente
commissioni zero spese " direbbe gualcuno. In econo-
mia pero “non ci sono pasti gratis” quindi prima o poi
qualcuno ne chiederail conto.

Essere autonomi

per non perdere il treno

Autonomo deve necessariamente essere il sistema ge-
stionale che consenta la registrazione ed il monitorag-
gio di processi aziendali indipendenti, supportato
dall'acquisizione autonoma dei dati industriali dei clien-
ti, elemento primario per unimprenditore assicurativo.
Autonomia significa non restare indietro, affrontare il
cambiamento con spirito corale, aperto ai colleghi ed in
questa logica la diffusione delle collaborazioni orizzon-
tali sta diventando il trait d'union strategico per la cate-
goria.

Superare l'isolamento

sviluppando attivita consortili
Sono in atto cambiamenti nella pianificazione
dell'impianto distributivo, divenuti oggi non pit proro-
gabili, da affrontare insieme accorciando le distanze, im-
parando a collaborare piuttosto che guardarsi come con-
correnti poveri.
Lo sviluppo professionale passa pertanto, dal supera-
mento di barriere ed ostacoli, figli diretaggi e tare cultu-
rali sedimentatesi negli anni e che producono isolamen-
toearretratezza professionale.
Le esperienze tra colleghi rappresentano senza dubbio
la palestra per costruire insieme progresso professiona-
le elibertaimprenditoriale.
Ricordiamo che, trai principaliobiettivistrategicidelsin-
dacato contenuti nel programma 2023/2024 é presente
quellodifavorire latrasformazione dell'Agente dainter-
mediario dell'lmpresain imprenditore consulente auto-
nomo delcliente.
Nelprogramma € previsto inoltre, che sia favorita la con-
divisione tra gli iscritti delle "best practices”, realizzate
per mezzo dello scambio di affari tra colleghi, dalle libe-
re collaborazioni che possano anche assumere tra que-
ste la connotazione di pit moderne aggregazioni socie-
tarie.
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Il valore della stampa sindacale
Non so quanti leggano la rivista, quanti la ritengano im-
portante e utile, quantiinvece lalasciano, ahime, incello-
fanata da qualche partein agenzia. lo la considero la me-
moria storica del sindacato. Foto, articoli di tanti colle-
ghi appassionati e sempre vicini alle sorti della ultracen-
tenaria associazione. Una collana di eventi di battaglie
combattute strenuamente e con l'enorme sacrificio di
chi sempre ci ha messo la faccia. Non é per niente facile
la vita di chi assume posizioni di contrasto allo strapote-
re delle compagnie, fatta di vittorie e sconfitte affronta-
te insieme a testa alta portando per tutti ed in ogni luo-
go, istituzionale e non, la bandiera della categoria con
fierezza, senza macchiarla sull'altare dell'interesse indi-
viduale, manellasoladirezione del bene collettivo.

Senza le conquiste sindacali
la nostra categoria

esisterebbe ancora?

Spesso vado a riprendere qualche articolo ripercorren-
do alcune delle tappe che costituiscono le grandi con-
quiste sindacali degli ultimi dodici anni e midomando co-
sasarebbe rimasto della nostraidentita di professionisti
senza quelle lotte e quelle conquiste. Ogni tassello é
sempre stato espressione di coerenza di programma e
corrispondenza delle linee politico-sindacali. Mai media-
zionialribasso! La stabilita ditali politiche, lo strenuo im-
pegno di alcuni, si traduce nei Fatti, oggi, nel record di
iscritti, un inequivocabile segnale di consenso dei colle-
ghispesso delusi dalle rappresentanze dei gruppi azien-
dalie che oraleggono chiara e condivisa la linea strategi-
ca a guida Demozzi. Un simile contesto merita
l'interesse dituttiperché lo scenario non & maistato cosi
favorevole. Da agente di assicurazioni prima ancora che
da militante Sna dovrei essere li, pronto a cogliere ogni
opportunita che il nuovo contesto non pitl ingessato mi
offre. Una nuova e pit favorevole fase si presenta oggi
sotto i nostri occhi! Ma gli Agenti sono prontia coglierne
le opportunita???



Posizione di forza

Il ricorso delle compagnie dirette alla collaborazione
degli agenti rafforza il potere contrattuale della categoria

A cura di Roberto Pisano

Il settore della distribuzione assicurativa € sempre un cantiere aperto. Nuovi e vecchi canali distributivi si incrociano,
sicombinano, sperimentano, si fondono e si confondono sotto le influenze di grandi realta finanziarie capaci di con-
dizionare il mercato nel quale operano agenti, broker, banche, poste, compagnie telefoniche, distributori on line,
comparatori e, adiverso titolo, altre varie figure.
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Tutto éinevoluzione, perrispondere alle disposizionico-  che accomunera l'intero settore della distribuzione di-
munitarie che regolano il settore, ma anche alle esigen- retta nei ramidanni, che non € maistato capace di affer-
ze delle imprese e deidistributori alla ricerca di profitto. marsi secondo le attese originarie e si & fermato, secon-
Direcente si & assistito all'abbandono del mercato Rcau- doidatilvass del 2023, a una quota dimercato del 4,8%?
to da parte di Zurich Connect, compagnia di distribuzio- A questo interrogativo non ¢'é ancora una risposta, mai
ne diretta del Gruppo Zurich. E stata una grande novita, segnali diuna forte crisi ci sono tutti, se si considera an-
inattesa come lo pud essere la cessazione volontaria che la quota di mercato dell'intera intermediazione a di-
dell'attivita da parte di una impresa di assicurazioni. Le stanza, che comprende quella della vendita telefonica e
forti perdite accumulate negli anni hanno convinto il viaweb che, unitamente a quella delle compagnie diret-
Gruppo Zurich a prendere la drastica decisione piutto- te, si ferma comunque a un poco consolante - per loro -
sto che proseguire ['attivita con un modello distributivo 8,2%, con un trend negativo.

che non ha corrisposto, nel tempo, alle attese di chiviha Latavola 4, estratta dalla relazione Ivass 2024, mostrala
investito ingenti risorse. Il portafoglio dismesso dalla suddivisione dei premi lordi raccolti dai diversi canali di-
compagniadiretta e stato affidatoin gestione agliagen-  stributivi.

ti del canale tradizionale Zurich. Sara questo il destino

Tavola 4 — Analisi dei canali distributivi nel pertodo di osservazione 2019-2023. Rami damwm

Premi lordi contabilizzati Var. %

Quota di mercato % Media Var. % annua

[walori in milioni di euro] media

2019 2020 2021 2022 2023 2019 2020 2021 2022 2023 (2019-2023) 2019 2020 20217 20227 2023 (2019-2023)

bl | 87 125 159 142 143| 03 04 05 04 04 272 106 04 13,3

34.299 33.517 34,145 35.679 38.028/100,0 1000 100,0 1000 1000 1000 32 -23 18 46 66 26

IlSindacato Nazionale Agenti, com'é noto, si & sempre battuto contro la disintermediazione assicurativa, sostenendo
['utilita del canale distributivo tradizionale - e segnatamente quello delle agenzie - per la qualita che & capace di offri-
re al cliente attraverso la consulenza professionale. Oltre a corrispondere a un naturale interesse del consumatore,
la presenza dell'agente professionista ispira la normativa primaria di settore, al punto che uno degli elementi fon-
danti della Direttiva europea sulla distribuzione assicurativa & il principio della centralita del cliente e delle sue esi-
genze, che impegna ogni intermediario, fisico o mediatico, ad una specifica analisi e valutazione allo scopo di indivi-
duare adeguate soluzioni assicurative. Il cliente ha sempre diritto ad essere assistito in modo professionale e perso-
nalizzato e questo non gli pud essere garantito da nessun sistema informatico o procedura automatizzata che siin-
terfaccidirettamente conluiin assenzadiinterazione con uninterlocutore fisico adeguatamente preparato.

Il Presidente Sna Claudio Demozzi aveva cosi commentato a notizia dell'abbandono di Zurich Connect nello scorso
settembre: “Abbiamo sempre sostenuto che la vendita diretta della Rcauto nonincontra le reali necessita degli auto-
mobilisti, né contribuisce al miglioramento della sensibilita dell'utenza nei confronti del prodotto assicurativo. Inol-
tre, datempo, anche gli operatori diretti stanno rivolgendosi agli intermediari tradizionali per rimanere sul mercato.
Anche questo evidenzia come nel nostro Paese la distribuzione assicurativa agenziale abbia ancora ampi spazi di svi-
luppo, se svolta conladovuta professionalita, competenza e liberta operativa”.
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Un sottobosco di intermediazione

Da diversi anni, da quando i venti di crisi della distribu-
zione diretta e via internet hanno cominciato a soffiare,
gli operatori del settore hanno compreso l'importanza
del rapporto interpersonale tra agente e cliente e han-
no cercato di trarne profitto. | clienti hanno da sempre
preferito dialogare con interlocutori reali e fisicamente
presenti, o almeno facilmente raggiungibili, piuttosto
che affidarsi a operatori distanti e non percepibili, con-
tattabilisoltanto via internet o, in casi ormai rari, via tele-
Fono. Per questo si @ assistito a un sempre pit serrato
corteggiamento agli agenti da parte degli operatori
dell'intermediazione diretta, perinvitarli a collaborazio-
ni Formali attraverso piattaforme dedicate per la pre-
ventivazione e l'emissione e stampa delle polizze. Si é co-
si sviluppato un fitto sottobosco diintermediazione che
ha visto crescere rapporti disegnalazione, collaborazio-
ne, mandatidiagenziache sono andati a sostenere la co-
struzione dei portafogli degli operatori diretti, contri-
buendo cosi alla complessiva disintermediazione tradi-
zionale. Sono tanti, oggi, gli agenti titolari di mandati e
accordi didistribuzione Fuori dal perimetro dell'Accordo
Nazionale Agenti 2003 e, pertanto privi delle relative tu-
tele. L'Ana, pur con tutte le ragnatele e la polvere che il

tempo gli ha regalato, rappresenta ancora oggi l'unico
baluardo a tutela degli interessi e delle prerogative de-
gli agenti, come la Cassa di Previdenza, il Fondo Pensio-
ne Agenti, le indennita di fine mandato, solo per citarne
alcune,

Non si conosce quanti lavorino in queste condizioni, ma
sono certamente tanti, troppi, se si considerano anche i
mandati derivanti da accordi tra compagnie e Gruppi
Aziendali Agenti che ritengono di fornire attraverso
l'accesso alla distribuzione delle polizze delle dirette,
controllate dalle loro stesse mandanti, una risposta alle
insufficienze tariffarie del proprio mandato primario.
Per avere una percezione della dimensione del fenome-
no sarebbe comungue sufficiente consultare a caso
qualche nominativo sul RUI per scoprire che diversi col-
leghi sono legati da accordi non tutelanti, rendendosi
complici, nan sempre senza considerare che cio rappre-
senta un problema per la categoria, del fenomeno della
disintermediazione. Molti spiegherebbero questa real-
ta con la necessita di non perdere portafoglio a causa
delle difficolta tariffarie; non giudichiamoli: ciascuno ha
le proprie difficolta e le gestisce come ritiene meglio.

Punto di debolezza o di vantaggio?

Ma quello che fino ad oggi & innegabilmente una debo-
lezza per la categoria potrebbe trasformarsiin un punto
diforza? Il potere contrattuale degliagentiin questa ma-
teria puo essere considerato cosi forte da volgere la si-
tuazione aloro Favore? Teoricamente si, ed é proprioil ri-
corso al canale distributivo tradizionale da parte delle
compagnie dirette a rafforzare questo potere contrat-
tuale, perché dimostra cheil loro sistema distributivo ha
bisogno degli agenti, anzi, che non puo farne a meno.
Senzail canale agenziale le dirette non sono in grado di
produrre utili, ma soltanto pesanti perdite, come ha di-
mostrato tuttoilloro percorso.

In fondo, una compagnia diretta che decide di affidare la
distribuzione ad agenzie tradizionali non é altro che una

compagnia tradizionale e non c'@ alcuna ragione perché
debba emettere mandati di agenzia Fuori dal perimetro
contrattuale dell'’Accordo Nazionale Agenti 2023.
Resistere alle proposte di mandati non coerenti con
I'Ana é possibile, partendo da quella che é diventata una
posizione diforza, che deve essere difesain sede di trat-
tativa, sia dai Gruppi agenti negli accordi sul conferi-
mento dei mandati delle dirette “di casa” da parte delle
compagnie che ne hannoil controllo, sia da ciascun agen-
te quando trattaindividualmenteil singolo mandato.
Civorra tempo, ma l'evoluzione del settore & continua e
ogni novita porta con sé nuove opportunita, lasciandole
adisposizione di chivuol tentare di coglierle. Facile? No,
certo, ma gliagentisono abituatia conquiste non facili.
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“Chi ha rubato
la marmellata... chi sara?”

Claudio Demozzi, il bersaglio prediletto di Jonny Grassotto

A cura di Francesco Gramegna

Queste parole riaccenderanno in molti tra i lettori, pur-
troppo magariidiversamente giovani, il ricordo di un Li-
no Toffolo che la domenica pomeriggio, apriva la tra-
smissione diun programma Raiindimenticabile.

Il protagonista della sigla a cartone animato era un sim-
patico cagnolino, che era chiamato Johnny Bassotto e
che indagava su piccoli ma gravissimi reati: un vetro rot-
to da un pallone, un gelato sciolto anzitempo, o addirit-
tura una cravatta legata ad un palloncino.

Oggi abbiamo all'opera un nuovo sagace investigatore,
che con la medesima simpatia potremmo magari chia-
mare Johnny Grassotto, visto 'istinto del sequgio unita
ad una caratteristica somatica equiparabile all'altezza
delcagnolino.

Similmente al nostro protagonista infantile, anche que-
sto novello Sherlock Holmes riesce a scoprire delitti cla-
morosi, tipo il numero esatto degliiscritti al Rui, citatoin
maniera inesatta dal Presidente nazionale Sna Claudio
Demozzi, oppure l'esistenza di un nuovo mandato agen-
ziale in capo all'agente Demozzi, o addirittura che
['attuale vertice sindacale, per colpa di Demozzi, non ha
ancora accettato di sottoscrivere un Accordo Ana peg-
giorativorispetto all'attuale.

Il Filo conduttore delle indagini del nostro Johnny, come
avrete compreso, € comunque sempre e soloil Presiden-
te protempore del nostro Sindacato, cui viene imputato
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persinoil sequito e la fiducia degliiscritti, evidentemen-
te - a suo dire - estorti ingiustificatamente: evidente-
mente una massa di decerebrati, questi agenti di assicu-
razione, pronti ad applaudire daun decennio un falso le-
ader, capace di mistificazioni come quelle da lui pronta-
mente scoperte e denunciate.

La veradomanda cui pero nessun novello Poirot ha anco-
radato risposta, € il cui prodest! di questa solerte attivi-
tainvestigativa. Considerando che ancheall'ultimo Con-
gresso Nazionale Sna al Presidente sono stati tributati
diversi minuti distanding ovation, che non esiste alcuno
straccio di proposta di una linea sindacale differente,
che non sivedono all'orizzonte iniziative concrete per la
soluzione dei numerosi problemi degli agenti di assicu-
razione, a cominciare dalrinnovo dell'’Ana 2003... in altri
termini, tenendo conto che la sola linea fin qui applicata
e applicabile & quella del recupero della dignita e del ri-
spetto dei diritti acquisiti, Fatta propria dagli Esecutivia
guida Demozzi... a cosaserve questa delegittimazione?

Gli interessi degli agenti saranno meglio tutelati
dall'aver tentato di distruggere l'immagine del loro Pre-
sidente? L'unita della categoria sara piu vicina o piti lon-
tana? La partecipazione dei colleghi alle iniziative del
Sindacato, la loro adesione, sara pit massiccia e pit con-
vinta?

Nonserve un corso diinvestigazione perrispondere che
tutto questo comportisolo di avvantaggiare i nostri an-
tagonisti, le controparti-che siano l'Ania, l'lvass o il Legi-
slatore - che troveranno certo inopportuno anche solo
dover dialogare con un vertice sindacale messo alla ber-
lina e delegittimato. Passi avanti appare difficile imma-
ginare se ne potranno fare, in queste condizioni. Quindi
restaladomanda cuiprodest?

Certo qualche societa di consulenza potrebbe avere
qualche vantaggio, magari qualche studio di assistenza
sindacale, sconosciuto quantoinefficace, potrebbe rice-
vere qualche incarico, per benevolenza o per ricatto po-
co rileva. Qualcuno si fara pubblicita, e avra finalmente
unaribalta che in tanti anni il destino cinico e baro-o le
poche capacita—avevanonegato... eseinquestosisara
gettato tanto fango da non distinguere pit il bianco dal
nero, poco importa. Forse cosi e pill chiaro a chiinteressi
lamarmellata!
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Coraggio ed ottimismo

Riflessioni sulla centralita dell'intermediario come unico portatore
di qualita mentre le “dirette” sono sommerse dai reclami

A cura di Gianluigi Grieco

Non di rado mi accade di leggere funeste previsioni sul
futuro degli intermediari assicurativi, sopraffatti da ri-
dondanti adempimenti burocratici, tesi ad una spasmo-
dica ricerca di tutela per il cliente, dalla disintermedia-
zione, in tutte le sue forme e, in genere, da dirette inge-
renze delle Compagnie neirapporticonlaclientela.

Uno dei primi progetti risale agli anni 2000: nascevano
le prime compagnie telefoniche, il cui mercato, secondo
gli analisti, sarebbe esponenzialmente cresciuto, sino a
stravolgere 'idea diintermediazione e distribuzione as-
sicurativa.

Cio, nei fatti, non & accaduto ed oggi é sotto gli occhi di
tutti l'assenza, tra i nomi che contano, delle compagnie
dirette, nonostante aggressive e costosissime campa-
gne pubblicitarie, anche sostenute dalle Big Company,
sino allimite delrispetto dei contenutidell'’Ana.
Cristallina testimonianza e rappresentata dal caso Zu-
rich Connect, leader nel mercato delle polizze online, la
quale ha ottenuto da Ivass l'autorizzazione ad una usci-
ta volontaria dal mercato Rcauto, dopo anni di bilanciin
perdita. Anche la quota di mercato connotata da vendi-
ta diretta continua a scendere, registrando, a giugno
2024, un'incidenza pari all'8%, a fronte di 8,7% del Giu-
gno 2023 (vd. trends premi trimestrali danni, Anno IX -
n°38-mesesettembre, Ania).
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Anche le dirompenti imprese assicurative, italiane ed
estere, dotate di canali distributivi non presidiatidai tra-
dizionaliinterpreti (agenti e broker), non hanno ottenu-
to, ad oggqi, il sequito atteso.Tali esperienze, tese alla so-
stituzione dell'intermediario (salvo, in alcuni casi, ripen-
samenti), sono contraddistinte da un fattore comune:
'assenza del classico rapporto di mandato con cui la
compagnia delega la distribuzione ad una persona fisica
intermediario che prestiascolto alle richieste ed esigen-
ze delcliente, proponendogliil miglior contratto trauna
gamma di prodotti e fornendo assistenza/consulenzain
ognifase del processo distributivo.

L'essenziale ruolo svolto dal consulente assicurativo, ol-
tre ad emergere dalle statistiche lvass, & riconosciuto
dalla normativa UE, con particolare riferimento all'ldd,
che ponel'intermediario- non pit collocatore diprodot-
ti assicurativi ma, prima di tutto, consulente del cliente -
al centro dei processi distributivi per la garanzia di tute-
la e trasparenza nei confronti del consumatore, quindi
pernoimprescindibile per l'ottimizzazione dei suoiinte-
ressi/necessita.

In tale contesto, dati Ivass alla mano, emerge
un'impietosa differenza tra le suddette compagnie di-
rette e leimprese “tradizionali”, in termini di quantitati-
vidireclami.

In presenza di canali di distribuzione tradizionali, carat-
terizzati da prossimita al cliente e valore aggiunto con-
sulenziale, si constata un contenuto numero di reclami
introitati dalle imprese assicurative mandanti, interes-
sante indicatore di “customer satisfaction” e di ottimiz-
zazione degliinteressideiclienti.

La finalita cliente-centrica non € minimamente soddi-
sfatta, invece, dagli operatori diretti, insidiati da
un'elevatissima quantita di reclami, non proporzionato
alnumero di contratti sottoscritti ed al valore del porta-
foglio.

Cito, a titolo meramente esemplificativo, il mastodonti-
co divario, in termini di numeri di reclami ogni 10.000
contratti, tra Generali (valore 3,78) e Genertel (valore
30,18), appartenenti, come noto, al medesimo gruppo fi-
nanziario (vd. banca datinumero reclami per singola im-
presa,aggiornatoal 2023).

Il raffronto & anche riproponibile tra le maggiori impre-
se assicurative e le speculari compagnie dirette.
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Reclami ogni 10.000 contratti
Anno 2023
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Genertel
30,11
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Generali 3,78

Tali dati- bilanci di esercizio e numero di reclami - rile-
vano uno spaccato, seppur parziale, dei comportamenti
della clientela, che ambisce certamente ad una distribu-
zione assicurativa agile, eventualmente digitale ma, al
tempo stesso, senza rinunciare al rapporto umano con
unintermediario che recepisca le esigenze, suggerisca e
chiarisca le caratteristiche del prodotto ritenuto oppor-
tuno, fornendo tempestivo supportoin caso disinistro.
Cid che occorre, al pari di competenze e savoir-faire, &
una sferzata di ottimismo e coraggio per cavalcare
I'onda, indirezione di nuovi traguardi, non disdegnando
l'innovazione e l'uso della tecnologia, sempre, perd, non
tralasciando le peculiarita della professione e salva-
guardandoil tradizionale rapporto conil cliente, il quale
sapraa chirivolgersi per sentirsi tutelato.

Partendo da tali consapevolezze, costruiremo l'agente
del Futuro, pronto a cogliere le nuove opportunita (con-
sulenza ex art. 119ter Cap, collaborazioni orizzontali,

Chie
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portabilita del dato, divieto di esclusiva, estensione del-
le coperture assicurative obbligatorie €, in genere, del
mercato assicurativo), spingendosi al di la della propria
“confortzone".

Il mio, si badi, vuole essere anche un “endorsment” alle
compagnie tradizionali, con l'auspicio di un consolidato
erinnovato legame traimprese assicurative ed interme-
diari, basato su costruttive relazioniindustriali, Formula
vincente perlatuteladell'assicurato, inun quadro di cre-
scita esponenziale del mercato assicurativo.

Dunque, c'e un futuro per gliintermediari assicurativi?
Assolutamente si. Ognuno, tra gli operatori, dovra for-
nireilsuo contributo perla fluidita e semplificazione del
mercato, evitando macchinose procedure di stile (vd.
Preventivass), che, nella sostanza, non si concretizzano
in alcun valore aggiunto per il consumatore, quanto,
piuttosto, in un disservizio che aggrava la procedura di-
stributiva, in opposizione aidesiderataeuropei.

Gianluigi Grieco

Avvocato, dasettembre 2022 svolgeilruolo di consulente dell'area legale Sna.
Pugliese, sposato e padre di due maschietti, fin dall'universita ha dedicato i suoi
studi alla materia assicurativa, con focus sul risarcimento danni e, in genere, su
tuttala normativa, primaria e secondaria, connessa agliagenti assicurativi.
Formatore in ambito assicurativo, convintamente accanto agliagenti, considera
la categoria un insostituibile baluardo di protezione per il cliente assicurato e
un'indispensabile figura nel tessuto socio-economico nazionale.



;

WA [-13| (-0 SINDACATO s

di Assicuirazione

La CONSULENZA

indipendente e remunerata

Il tour Sna 2024 rilancia la norma che fa di noi dei veri professionisti
in grado di generare reddito, indipendentemente dal mandato agenziale

vita consulenziale retribuita. Una norma che ha il merito
diriconoscere anoiagenti, una competenza tale da con-
sentircidirelazionarciconiclienti, oltre il perimetro del-
la abituale vendita delle polizze. E proprio il legislatore
pertanto, che ciassegna un ruolo che vaoltre il normale
ruolo assegnatoci dai normali mandati sottoscritti con
le compagnie, a tutto vantaggio della nostra economia
agenziale.

In praticail legislatore cidice che, qualora si eserciti una
attivita consulenziale “imparziale e personalizzata” sui
bisogni del cliente, l'intermediario regolarmente iscrit-
to al Rui, per questo genere di attivita puo richiedere
una contropartita economica; esattamente come da
sempre hanno potuto fare i broker e come solitamente
fFannotante altre categorie professionali.

Ed ancora, i pit attenti alla comunicazione Sna ricorde-
ranno anche che proprio sulla “consulenza retribuita” si
verifico l'ennesima differenza di vedute con Anapa;
quest'ultima, pur prendendo atto della nuova norma,
escludeva che potessero esserci deivantaggi per la cate-
goria, considerando pit che soddisfacente la retribuzio-
ne provvigionale. Nessuno deve quindi sorprendersi se
lo Sna ha pensato di rilanciare la consulenza retribuita
per farne uno degli argomenti piu trattati ed approfon-
diti nel recente tour sindacale, affidando al collega Bru-
no Mauro della commissione formazione il compito di
spiegarne ['operativita.

Come sempre accade in questi casi, quando cisitrova a
doverscegliere come comportarsi davantialle nuove op-
portunita, le reazioni dei colleghi sono le piu diverse; si
oscilla traentusiasmo e scetticismo, come testimoniano
le diverse dichiarazioni raccolte trai partecipantial tour
Sna 2024

Sono pillivantaggio le difficolta? Abbiamo provato ara-
gionarci sopra ed evidenziarne alcuni aspetti, sia
A cura di Giacomo Anedda nell'ottica dinoi professionisti del settore, ma anche dal
punto divistadeiclienti.

| pit attenti alle proposte dello Sna, ricorderanno certa-
mente che sin da subito, il Sindacato si & dichiarato favo-
revole alla norma della Idd che prevede, anche per gli
agentidiassicurazione, la possibilita disvolgere una atti- EEEERER
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Indipendenza

i consulenti assicurativiretribuiti tendono a esse-
re pit indipendenti rispetto a quelli che operano
esclusivamente su provvigione, in quanto hanno
la possibilita di guadagnare, anche in assenza di
vendita dei prodotti. Questo puo tradursi in con-
sigli previdenziali pil obiettivi e, di conseguenza,
rafforzare la fedelta del cliente, vero capitale da
custodire e difendere.

Personalizzazione

la consulenza retribuita permette indubbiamen-
te una maggiore personalizzazione del servizio. |
consulenti possono dedicare pit tempo per com-
prendere le esigenze specifiche del cliente e pro-
porre quindi le soluzioni pit adatte.

Trasparenza

larelazione coniclienti & trasparente. Questi so-
no messi nella condizione disapere esattamente
quanto e percosastanno pagando; un servizio se-
parato dalle polizze e dalle loro commissioni. Per
i clientisapere cheil consulente viene pagato per
il lavoro svolto e non per la vendita delle polizze,
puo generare maggiore fiducia rispetto alle pro-
poste offerte.

Valore percepito

il valore della consulenza varia certamente a se-
conda delle sensibilita dei consumatori. Chi ha
avuto una buona esperienza con consulentiretri-
buiti, tende asottolinearne il valore del supporto
professionale, nella scelta delle polizze da acqui-
stare.

Formazione continua

i consulenti—soprattutto se retribuiti- investono
molto piu della media nella propria formazione
ed aggiornamento professionale. Questo per-
mette loro di offrire consulenze sempre pitl ag-
giornate ed affidabili. Un ulteriore modo per im-
porsinel mercato.

Assistenza continuativa

i consulenti possono offrire al cliente un suppor-
to continuativo nel tempo, indipendentemente
dalla continuita del mandato agenziale ed impo-
stare coniclienti,unarelazione duratura.

Normative europee

neivariPaesi europei, ci sono normative che rego-
lano la consulenza assicurativa, questo Fatto con-
tribuisce a migliorare ulteriormente la credibilita
e lafiducia deiconsumatori.

Preferenze generazionali

le opinioni possono differire anche aseconda del-
le generazioni anagrafiche. Quelle pit giovani,
cresciute col cellulare in mano, e perennemente
connessi online, potrebbero essere meno inclini
a cercare consulenze professionali, rispetto a
quelle piu anziane, abituate ad affidarsi di pit, al-
larelazione personale con l'agente difiducia.

A coloro i quali ritengono troppo costosa la par-
celladell'agente professionista rispondiamo diri-
flettere su quanto possa costare, in termini di
mancata o incompleta copertura, rivolgersi a di-
lettanti che poco o niente sanno diassicurazione.

Bruno Mauro




Possibili Svantaggi (reali e/o percepiti)

Costo

la consulenza retribuita puo essere percepita co-
me un costo aggiuntivo, specie dai clienti di pil
lunga data; questi potrebberointerpretare nega-
tivamente la nuova situazione e decidere per la
rottura del rapporto con l'agente storico. E inne-
gabile che la maggior parte dei consumatori, so-
no abituatia ricevere la consulenza gratuitamen-
te, e quindi possono reagire negativamente, Que-
sto e particolarmente vero soprattutto in Italia,
dove lacultura del "tuttoincluso" e radicata.

Mancata percezione divalore
non tutti i clienti potrebbero comprenderne ap-
pienoilvalore della consulenzae, addirittura, po-
trebbero considerarlo un servizio non necessa-
rio, specie se non si dovessero ravvisare imme-
diativantaggi economici.

Accessibilita

dobbiamo essere consapevoli che la consulenza
remunerata non é prospettabile per tuttii consu-
matori e, di conseguenza, non tutti i clienti pos-
sono permettersi di pagare un professionista. Bi-
sognera quindi prestare molta attenzione nella
selezione dei clienti e dei rischi da loro rappre-
sentati.

La consulenza

L= softo indlcate tabelie tariffarie individuano criteri parametrici e valori che gl agenti possono
utilizzare concordando comungue volta per volts con | clientl | propri onorar. Vengano formite
fve in virth del

tariffe di i tra lor deil'impegne p it su base

temparale &fc del valore delle coperture assicurative richisste.

TARIFFE ORARIE
Per ogni ora di attivith professionale o eonsulenza prestata da agenti Berittl in sez. A del Registro
Unico degli Intermediari assicurativi:

€ 150,00/h per Agenti iscrit 2l Registra con anzianits inferiore 2 10 anni;

£ 250,00/ per Agenti iscritt al Registro con andlanits superiore 2 10 anni

TARIFFA SUL VALORE DELLE COPERTURE ASSICURATIVE

Premi assicurotivi Onorarl
Sing a € 2000,00 & premio annus da €80,00 a € 200,00
Da € 2000,00 3 €5000,00 dz €200,00 3 € 500,00

Oltre sing al 109 dell'ammontare del premio annuo

Il tutto con imborso delle spese,

Nelia determinazione degli importi tra minimi & massimi, 5 teerh conto dells complessith dei

rapporti, dell‘impegns richiesto, del premia dall"aszi ded ibile risparmic
& di ogni altro aspatto dell attivits espletata.

(Tariffario indicativo elaborato da Sna)
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Reputazione delsettore

potrebbero esserci pregiudizineiriguardidei pro-
fessionisti che applicano la consulenza retribui-
ta; i clienti potrebbero essere indotti a pensare
che siano piti affidabili quelli che si accontentano
delle sole provvigioni.

Eccesso diconsulenza

bisogna prestare attenzione a non esagerare con

la consulenza che, qualora applicata in modo ec-

cessivamente minuzioso ed eccessivamente foca-
lizzato su considerazioni tecniche troppo specifi-

che, potrebbe addirittura far sorgere dei sospet-
ti nella mente dei clienti, e indurli a pensare male

dei consulentistessi. In conclusione, possiamo af-
Fermare che la consulenza assicurativa retribui-

ta, puo essere un'opzione vantaggiosa per il

cliente che cerca un servizio indipendente e per-

sonalizzato, ma anche peril professionista chein-

tende riaffermare la propria indipendenza im-

prenditoriale.

E tuttavia Fondamentale valutarne attentamen-
teicostieibenefici.

La scelta tra consulente retribuito o su commis-
sione dipende dalle esigenze individuali, dal bud-
get e dall'importanza che si attribuisce a una con-
sulenza obiettiva e di qualita.

Il punto di vista di Andrea Bonfanti,
Direttore Sna

Buongiorno Andrea, nel tour Sna 2024 si parla di consulenza
professionale retribuita, a tal proposito, vorremmo sapere da
te che sei un vero esperto della materia, se ti risultano diffe-
renze operative tra quantosidovrebbe o potrebbe fare nel no-
stro Paese, e quanto invece accade normalmente nel resto
d'Europa.In estremasintesi vorremmo capire sevisono le stes-
se condizioni economiche-culturali rispetto agli altri Paesi eu-
ropei, oppure se, come spesso accade, anche in questo caso la
consulenzaretribuita éinterpretatain modo differente.
Bonfanti:Inltaliail DLGS 30/12/2020 harecepito la nuova defi-
nizione didistribuzione assicurativa prevista dalla IDD a livello
Europeo, modificando - nella Forma attuale- 'articolo 106 del
CAP. Per la prima volta si e previsto un perimetro stretto e non
modificabile perdefinire la consulenza assicurativa (art 1 com-
ma 1, lettera m ter CAP con rimando al 119 ter CAP). Solo que-
sta & considerata consulenza assicurativa. Essendo la IDD una
Direttiva di armonizzazione minima ai singoli stati membri &
concesso un margine operativo per garantire l'efficiente fun-
zionamento del mercato ma, i concetti e le definizioni, sono
pressochéidentiche.

Sulle condizioni economiche culturali le differenze esistono e,
fondamentalmente, risentono delle quote di mercato. Inten-
do dire che i Brokers hanno maggiori possibilita di Fatturare
consulenza, sono considerati gia consulenti del cliente, gli
agenti devono recuperare terreno culturale/ideologico pro-
fessionale (tutto compreso nella provvigione) per arrivarci ma
iriferimentisonoimedesimiper tuttiglioperatori.
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L'opinione dei colleghi

Cosa pensano gli agenti della consulenza remunerata e indipendente dalle mandanti

A cura di Giacomo Anedda

La disciplina della consulenza come oggi articolata nel
Codice delle Assicurazioni Private (di seguito “CAP") e
nella conseguente regolamentazione di IVASS discende
dalla attuazione nel nostro ordinamento della Direttiva
UE 2016/97 del Parlamento Europeo e del Consiglio del
20 gennaio 2016 sulla distribuzione assicurativa (di se-
guito “Direttiva IDD").

In particolare ['articolo 20 della Direttiva IDD, titolato
“Consulenza e norme per le vendite senza consulenza”
prevede, al comma 1, tra l'altro, che “... Se viene offerta
una consulenza prima della stipula di qualsiasi contratto
specifico, il distributore di prodotti assicurativi fornisce
al cliente una raccomandazione personalizzata conte-
nente i motivi per cui un particolare prodotto sarebbe
pit indicato a soddisFare le richieste e le esigenze del
cliente” e al comma 3 che “Qualora unintermediario assi-
curativo comunichi al cliente di fFornire consulenze fon-
date su un'analisi imparziale e personale, egli fonda tali
consulenze sull'analisi di un numero sufficiente di con-
trattidiassicurazione disponibili sul mercato, che glicon-
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senta di formulare una raccomandazione personalizza-
ta, secondo criteri professionali, in merito al contratto
assicurativo idoneo a soddisfare le esigenze del clien-
te”. Tali previsioni sono state recepite nel CAP dal D.
Lgs. 68/2018, che ha, altresi, delegato IVASS ad emana-
re la normativa di regolamentazione, tradottasi nel Re-
golamento N. 40 del 2 agosto 2018 —Regolamento sulla
distribuzione di prodotti assicurativi. Le disposizioni in-
trodotte dal D. Lgs. 68/2018 sono state recentemente
aggiornate dal D. Lgs. 30dicembre 2020, n. 187 che hain-
trodotto nel CAP alcune novita in tema di definizione
della distribuzione assicurativa.

Tutto cio premesso, ci siamo domandati: cosa ne pensa-
noicolleghiche hanno partecipato al tour Sna 2024, sul-
la consulenza assicurativa remunerata?

Queste le loro opinioni.

Gianuario Poddighe

Presidente provinciale sezione Sassari

In un momento in cui i bilanci della attivita sono forte-
mente condizionati dall'aumento delle incombenze am-
ministrative a nostro carico, poter disporre di una ulte-
riore possibilita di ricavo e un dato che, sia sotto il profi-
lo economico agenziale che dirisposta alle esigenze del-
la clientela, riveste dei sicuri risvolti positivi anche sol-
tanto in termini di immagine e competenza professio-
nale. A mio parere pero il tema in questione presenta
particolarita di non poco conto sottoil profilo tecnico as-
sicurativo che gestionale. In primo luogo, sarebbe utile
richiedere ai nostri clienti, di sottoscrivere un mandato
di consulenzain forza del quale verra riconosciuto unim-
portostabilito perl'impegno consulenziale profuso.

Successivamente non bastera Fare una semplice com-
parazione dei prezzi e quotazionidi polizza, attivita sem-
pre svolta dall'agente, ma bisognera entrare nello spe-
cifico di ogni garanzia consigliata e soprattutto compa-
rare queste con quelle proposte da altre compagnie,
quantomeno le pil significative del mercato, svolgen-
do, sarebbe raccomandato, una vera e propria relazione
in merito. Di Fatto si tratta disvolgere un attento studio
dei rischi al disopra della mera proposta commerciale e
quindi operare in una prospettiva di Risk management
con un'analisi del programma assicurativo di livello su-
periore rispetto alla tradizionale intermediazione svol-
ta. A questo punto é chiaro che i colleghi che vorranno
utilizzare questa possibilita consulenziale dovranno



adeguatamente prepararsi a fare un salto quantico sia
in termini tecnici che dirapporto con i propri clienti fidu-
ciari,

Edoardo Ancona

Presidente provinciale Venezia
Limpianto normativo afferente al nostro comparto si &
evoluto negli anni mettendo al centro l'interesse preci-
puo del cliente. Ne consegue che noi agenti, interme-
diari e/o distributori, che dir si voglia, dobbiamo opera-
re con equita, onesta, correttezza, trasparenza e pro-
fessionalita nel migliore interesse del cliente. Cio signi-
fica, in concreto, raccogliere e interpretare le informa-
zioni date e saputo richiedere al cliente, in modo tale da
proporre il prodotto che rispecchi il criterio della coe-
renzarispettoallaesigenza delcliente.
Ebbene, questo nuovo contesto dovrebbe recepire na-
turalmente la nozione di "consulenza retribuita”. Tutta-
via, il mercato per le sue intrinseche caratteristiche di
"offerta" piu che di "domanda" ha difficolta a compren-
derne la legittimita.
Ho avuto, io stesso, Forti difficolta a Far comprendere ta-
le legittimita (ovviamente a fronte di vero lavoro svolto
tramite, peresempio, le collaborazioni orizzontali) a pro-
Fessionistia cuinondovrebbe sfuggire, per le loro carat-
teristiche, la giustezza ad un equo compenso per un la-
voro svolto la cui remunerazione provvigionale spesso
non ripaga sufficientemente. Ciononostante, penso
che di qui a qualche tempo la consulenza retribuita pos-
sa essere considerata "normale" se non addirittura unin-
dicatore di qualita professionale in termini di valore ag-
giunto.

Maria Teresa RuFFilli

Presidente provinciale Torino

La consulenza remunerata rappresenta certamente
una svolta epocale per tutti noi che, sino a ieri, abbiamo
sempre fatto consulenza gratuitamente. Si tratta diuna
opportunita importante, anche solo considerando
l'attivita di analisi precontrattuale che tutti noi faccia-
mo prima di emettere un contratto.

Tuttavia, dobbiamo anche riconoscere che a ostacolare
la consulenza remunerata, sono proprio gli agenti che,
pur facendo lo stesso lavoro dei broker, a differenza di
questi, si sentono a disagio nel richiedere una remune-
razione. Un limite psicologico che di fatto ci penalizza.
La consulenza remunerata credo invece che, non solo
non dovrebbe essere un ostacolo ma che, al contrario ri-
sulti utile per rafforzare la nostra stessa professionali-
ta. Personalmente posso affermare che, quando mi é ca-
pitato di chiedere un compenso per ['attivita consulen-
ziale — secondo il tariffario indicato dallo stesso Sna -
non ho avuto difficolta ad incassare la fFattura. Perché
quando il cliente percepisce il consulente, quale sog-
getto indispensabile per la migliore soluzione previden-
ziale, accetta volentieri di pagarlo, alla stregua di un
qualsiasialtro professionista.
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Tomaso Pala

Presidente provinciale Olbia-Gallura
L'argomento "consulenza remunerata" e-perchihaipo-
chi capellirimasti bianchi come i miei- oggetto didiscus-
sione da circa 35 anni. Ricordo che, proprio lo SNA, nei
primi anni '90, pubblicd una sorta di prontuario indican-
te le varie tariffe che, ciascun agente a propriadiscrezio-
ne, avrebbe potuto pretendere dal cliente perunasorta
di "valore aggiunto" per eventuali pratiche amministra-
tive che avrebbe potuto farsi pagare, in aggiunta ai rica-
vi provvigionali. Nonostante tale tabella Fosse esposta
in maniera ben visibile, come 'attuale tabella provvigio-
nale ante litteram, credo che mai nessuno abbia preteso
alcunché da nessun cliente. Questo perché siamo stati
abituati, da sempre, a considerare le tabelle provvigio-
nali emanate dalle Compagnie, omnia comprensive di
qualsiasi nostra pretesa economica. Prevista dalla nor-
mativa, o meglio non vietata, figlia di Direttive Comuni-
tarie, la "consulenza remunerata"” - calata nella realta
del Mercato nostrano, la vedo un po' in salita nella sua
applicazione in senso lato. E' vero che la "consulenza" e
prevista dal Legislatore europeo ma nel contesto del
Mercato nazionale, dove i primi 3 Gruppi assicurativi rac-
colgono il 70% del-l'intermediato ovvero strutturato su
intermediari monomandatari, € assai difficile da rispet-
tare. |l dettatodi "un'analisiimparziale e personale, fon-
data su una analisi di un numero sufficiente di contratti
e di fornitori disponibili sul mercato" (IVASS; Reg.
40/2018), & ormai codificato nella modulistica che cia-
scuna Compagnia formula nell'emissione di ciascun con-
tratto emesso. Lo stesso regolamento, aggiornato dal
Provvedimento 97/2020, specifica che ad una maggiore
remunerazione (da parte di chi?!) é lecita purché colle-
gata ad un livello di servizio a valore aggiunto (!). Non
credo che l'argomento diventera diffuso nella pratica
del quotidiano, almeno per i prossimi 5 anni. Tuttavia
non saro certo io a biasimare quei colleghi che dovesse-
ro applicarlo in manierasistemica. Naturalmente ad una
diversa remunerazione dalle consuete obsolete tabelle
provvigionali, dovra corrispondere una autonoma fattu-
razione, nella maggioranza dei casi con esenzione VA,
art. 10, primo comma, del Dpr 633/1972. E, concludo, ad
una "consulenza remunerata", ritengo - senza preten-
dere di avere ragione - che ne derivi una piti ampia re-
sponsabilita in capo all'intermediario con conseguenze
di RC professionale obbligatoria da valutare nelle ga-
ranzie assicurative sottoscritte. E se la "consulenza re-
munerata" dovesse essere formulata dall'intermediario
scritto nellasezione E (subagente)? Mifermo qui.

Antonio Agliata

Provinciale Genova
La consulenza remunerata & una ottima opportunita
perl'intermediario e peril consumatore.
Lintermediario pud essere remunerato in modo ade-
guato per il tempo e le competenze necessarie per for-
nire una adeguata risposta ai bisogni del consumatore;



il consumatore puo acquisire le informazioni necessarie
in relazione ai suoi bisogni, senza alcun condizionamen-
to commerciale diacquisto. | vantaggiper entrambiisog-
gettisi possono realizzare quando:

l'intermediario crede ed e convinto personal-
mente che la proposta di consulenza remunera-
ta preventiva al cliente & parte integrante della
sua attivita / professione, a prescindere dal con-
cetto, radicano nel tempo e nella storia della Ca-
tegoria, che l'intermediario e “pagato” con le
provvigioni erogate dalle Compagnie di Assicu-
razionisu quanto "venduto”;

il consumatore vede nell'intermediario un sog-
getto capace e competente peruna attenta ana-
lisi dei suoi bisogni con le adeguate proposte as-
sicurative ma, svincolato da qualsiasi esigenza di
vendita diretta.

Cosa puo fare l'associazione / sindacato di Categoria pe-

rendere concreta e operativa l'opportunita della consu-

lenza remunerata?

. verso l'intermediario, predisporre la corretta e
pianificata metodologia diapproccio della mate-
ria nei confronti del consumatore. In altre paro-
le, cosa e come presentarsi come “consulente “e
non come venditore di prodotti assicurativi;
neiconfrontidel consumatore, iniziare una cam-
pagna di informazione, con utilizzo degli appro-
priati e moderni mezzi di comunicazione, finaliz-
zata a sdoganare il concetto che l'intermediario
assicurativo, al pari delle altre attivita/ profes-
sioni, @ in grado di Fornire la consulenza oppor-
tuna su soluzioni personalizzate che migliorano
la sicurezza personale ed economica del consu-
matore.

In estrema sintesi: l'intermediario deve fortemente cre-
dere nel suo nuovo ruolo di vero consulente svincolato
dainteressi divendita (vedi budget etc) ed il consumato-
re accettare il costo della consulenza come unvalore ag-
giunto per i suoi bisogni assicurativi, ovvero deve avere
ilvantaggio

Alessandro Mich

Provinciale Trento
Sinceramente non ho un'idea definita nonostante sia
una materia trattata piu volte anche negli inconktri SNA.
Sicuramente dobbiamo trovare un modo per farci remu-
nerare il lavoro che facciamo al pari di altri professioni-
sti, vedi gli avvocati, i quali annotato anche le singole te-
lefonate e le mettono in Fattura. Mi ero ripromesso di ri-
spolverare il tariffario SNA che ditanto in tanto esce, ma
sempre troppo poco, e di evidenziare all'assicurato
quanto puo valere, almeno sulla carta, il nostro lavoro.
lo sono passato dal chiedere le 200 lire per la fotocopia,
al “tutto e dovuto” e le provvigioni non si toccano e non
se ne parla nemmeno. Credo che troppo spesso il lavoro
che facciamo non sia sufficientemente retribuito, basta
pesare quando facciamo un'analisi di un pacchetto po-
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lizze, analisi dei rischi, sopralluoghi, incontriconil poten-
ziale assicurato, studio delle polizze della concorrenza,
confronto con la compagnia per assumere il rischio, ecc.
Magarivediamoi frutti dopo mesi o anni quando riuscia-
mo a spostare il cliente globalmente, sempre se ci riu-
sciamo.

Sicuramente la nuova normativa ci da una possibilita, an-
che se ritengo sia un po di difficile comprensione e scar-
samente applicata e diffusa in quanto, come categoria,
nonabbiamo domestichezza con le fatture. Un po per pi-
grizia ma anche perché c'e la paura di perdere il cliente,
piuttosto che consolidare la fiducia, consapevolicheicol-
leghi,isubagentieicollaboratoriin genere, non applica-
no nessuna spesa. Sarebbe necessaria una scelta defini-
tiva e collettiva con tariffario con un minimo ed un mas-
simo che venga applicato da tutti, allora |'assicurato ne
percepirebbe il valore e il nostro lavoro sarebbe valoriz-
zato.

Michele Cocco

Coordinatore regionale Sardegna

Daun paio dianni ho orientato la mia attivita verso quel-
la direzione, perché penso sia l'unico modo per distin-
guersiin un contesto di mercato, che & progressivamen-
te orientato verso un ridimensionamento della figura
dell'intermediario. A livello sindacale ritengo che siauna
stradadaperseguire, ma che sidebbano mettere in cam-
po ancora maggiori risorse nella formazione dei colle-
ghi. Intraprendere un percorso orientato alla consulen-
za prevede l'acquisizione di competenze tecniche, che la
maggior parte di noi ha solo in parte, un riassetto orga-
nizzativo della propria agenzia e una modifica del rap-
porto con la/le mandanti.

Sipassadaunapproccio orientato al prodotto, ad uno fo-
calizzato sul cliente. Mentre il primo rapporto & benvisto
dalle compagnie, perché concepisce l'intermediario co-
me un venditore all'interno della sua catena distributi-
va;ilsecondo, che parte dalle esigenze del cliente perar-
rivare alla Formulazione di soluzioni assicurative, relega
le compagnie al ruolo di semplici fornitori di prodotto.
Quanti colleghi oggi sono pronti a questo cambiamen-
to? Quanti sono capaci di resistere alle pressioni delle
mandanti? Quanti hanno voglia di fare un salto di qualita
professionale? Se guardiamo in un'ottica di me-
dio/lungo termine, oggi che festeggiamo un traguardo
di iscritti mai raggiunto prima, ne va della vita stessa del
sindacato, che domani potrebbe dover fare i conti con
un numero diiscritti alla sezione "A" nettamente inferio-
re,gia oggiiprimisegnali sono evidenti.

Ed infine, annottiamo il commento lapidario del collega

Ettore Rizzo

Presidente provinciale Caltanisetta
La vedo difficile riuscire a chiedere il pagamento della
consulenza, seppure personalizzata. Il mercato non mi
sembra maturo. Ancora oggi c'e chi ti porta via il cliente
con 10 eurodisconto!



%PlusCom ﬁrA

SEI’ViZi ICT Bl.lSilIESS Sindacato Mazionale Agenti di Assicurazione

I Prodotti e i Servizi di Telecomunicazioni, oggi

Telefonia Fissa - PAGHI SOLO QUELLO CHE HAI CONTRATTUALIZZATO

':,4; Mantieni gli stessi numeri, la stessa modalita operativa con il

%

vantaggioso servizio di assistenza diretta. PlusCom unico Interlocutore.

% Gestiamo qualsiasi tipo di linea e di tecnologia telefonica.

C8")

%)

2% Il nostro contratto non ha sorprese, aumenti unilaterali o penali
di uscita.

Internet - L'ACCESSO INTERNET CON DUE MARCE IN PIU:
sempre attivo e con banda garantita!

~< FTTC: fibra fino al cabinet in strada, rame in sede, fino a 200 mega/bps
< FTTH : fibra diretta in sede, fino a 1giga
= FIBRA DEDICATA, diretta ed esclusiva, per i Clienti in aree non coperte, com-

preso scavo e autorizzazioni, su progetto, fino a 10 giga/bps.

PLUS IN CLOUD

Le piu innovative soluzioni in Cloud a supporto del tuo business

:,i:f, Centralino Virtuale per la migliore gestione del tuo ufficio, anche multisede.
Segreterie, messaggi di benvenuto, IVR, sedi secondarie integrate,
interni in mobilita. Canone mensile unico senza investimenti iniziali.

:>f’< Backup in Cloud dallo smartphone al server, per non perdere, mai, i tuoi dati.
'f,r«’, Mobile Services: dal tuo database invio messaggi su smartphone clienti.
La soluzione per la tua attivita la costruiamo, insieme!

/CONSULENZA - TELEFONIA MOBILE AZIENDALE

PlusCom ha accordi diretti con i principali Operatori nazionali di Telefonia Mobile.
Tim, Vodafone e WindTre a garanzia di un'effettiva copertura del servizio.

Svolgiamo, esclusivamente per i nostri Clienti, una consulenza nel tempo e a 360°
per la scelta dell'Operatore e le migliori tariffe, potendo accedere a promozioni e

\scontistiche anche al di fuori delle normali campagne promozionali e commerciali.

Pluscom sas
Via Guido Cavalcanti, 1 - 20098 San Giuliano Milanese (MI)

Servizi ICT Business | pluscom@pluscom.it - www.pluscom.it

KA
:i)\?'PI usco m Tel. 02 9840994 - Fax. 02 91390416 N. Verde 800 090 225 "

issuu-downloader.com



L'Ag

dl Assicurazione

=3l CATASTROFI NATURALI

Bl Hazkorsdde Al o Aserasiors

Obbligo o imprevisto

Si puo ancora dire evento straordinario o forse
sarebbe meglio parlare di ordinaria sciagura?

A cura di Marianna Pantano

Un tempo il terremoto, che pure ha creato grandi scom-
pensisul territorio nazionale, era la grande paura, oggisi
guarda con timore alle nubi, qualcuno dice che la natura
si stia vendicando della violenza con la quale la razza
umana l'ha violentata, costruendo senza rispetto, quasi
burlandosidellagrande madre.

Ilpensiero corre automaticamente all'inimmaginabile di-
sastro di Valencia, all'EmiliaRomagna martoriata, alla To-
scanasommersadall'acqua, allanonnae albimbo disper-
si per l'esondazione del Cecina, al senso di impotenza
chedeve aver provatoil giovane bolognese che ha vistoil
fratello al fianco annegare in macchina, a Ischia che si e
sgretolata come se fosse incartapecorita, queste imma-
gini raggelanti si presentano ormai con frequenza ravvi-
cinata, le catastrofi naturali rappresentano una minaccia
sempre pil realistica nel nostro quotidiano, e l'ltalia, con
la sua conformazione geografica e le sue caratteristiche
climatiche, si presta particolarmente al verificarsidi que-
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sto rischio. Dalle alluvioni ai terremoti, passando per le
frane, i danni causati dagli eventi catastrofali possono
essere devastanti, sia in termini divite umane cheinter-
mini economici.

La configurazione del territorio rende il nostro Paese
particolarmente soggetto a calamita naturali divaria na-
tura quali terremoti, alluvioni, inondazioni, eruzioni vul-
caniche; condizione aggravata da un lato dall'incuria e
dalla cattiva gestione con la messa in atto di disbosca-
menti selvaggi, cementificazione di argini Fluviali, cana-
lizzazione di corsid'acqua, costruzionidiabitazioniin zo-
ne non sicure, in commistione agli effetti del cambia-
mento climatico, che passa dal caldo estremo, sciogli-
mento deighiacciai, siccita, a piogge torrenziali, che han-
no prodotto effetti prima sconosciuti o quasialla nostra
latitudine per magnitudo, oltre che per frequenza di ac-
cadimento, interessante ed allo stesso tempo preoccu-
pante la pubblicazione del piano diadattamento ai cam-
biamenti climatici pubblicato a dicembre 2023 dal Mini-
sterodell'’Ambiente e della Sicurezza Energetica.

Pil del 70% del territorio italiano é esposto al rischio si-
smico e idrogeologico e dal 2009 ad oggi si sono verifi-
cate nel nostro Paese oltre 40 alluvioni e diversi eventi
sismici di magnitudo importante basti pensare a
LAquila e ad Amatrice, che hanno, evidentemente, con-
tribuito ad accrescere anche nei cittadini la consapevo-
lezzadidover proteggereil proprio patrimonioimmaobi-
liare.

Il principio di solidarieta sociale

Sono ormai svariati decenni, peraltro, che nel dibattito
pubblico che segue ogni evento catastrofico tornail te-
ma che l'ltalia, pur avendo queste caratteristiche divul-
nerabilita, non si & ancora dotata, a differenza di nume-
rosi altri Paesi sviluppati, di un sistema assicurativo in
grado digarantire ai proprietari diimmobili danneggiati
la certezza delristoro dei danni e la celerita nel ricevere
le risorse economiche necessarie per ripristinare ilbene
colpito e danneggiato. La difficolta nel far crescere il di-
battito pubblico su tale argomento risiede nel fatto che,
tradizionalmente, in Italia i danni conseguenti ad eventi
calamitosi sono sempre stati governati dalla finanza
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pubblica, in applicazione diun principio di solidarieta so-
ciale in virtu del quale le risorse necessarie alla ricostru-
zione, o comunque al ripristino, sono prelevate dalla fi-
scalita generale o raccolte attraverso leggi ad hoc.
D'altra parte, il ricorso volontario a forme assicurative di
tutela & pressoché trascurabile se si considera che nel
corso degli ultimi anni la percentuale diimmobili abitati-
vi assicurati e passata dal 2% del 2016 al 4,9% del 2022,
nonostante le misure di incentivazione fiscale approva-
te dal Parlamento. Per altro verso, a volte si argomenta
di misure di prevenzione e messain sicurezza del territo-
rio, masenza concretirisultati.

Il punto di vista dell'Ania

Nel suo intervento all'High-Level Insurance Conference
la Presidente dell'Ania Maria Bianca Farina ha rimarcato
“I recenti sviluppi in Italia segnano un primo importante
passo per affrontare il divario di protezione assicurati-
va. Attualmente, solo il 6% delle abitazioni & coperto
contro i rischi di terremoto e alluvione e solo il 5% delle
imprese ha una polizza per gli stessi rischi. In tale conte-
sto, l'iniziativa del Governo italiano diintrodurre una co-
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pertura obbligatoria contro i danni catastrofali per tut-
te le imprese & un passo fondamentale per ridurre il
gap”. Se tutti si assicurassero i costi sarebbero condivisi
e quindi pit accessibili per le famiglie e per le imprese,
basterebbe applicare il principio di mutualita, anche alle
compagnie stamolto a cuoreiltemadellasostenibilita e
quindi rimane centrale, nel dibattito politico e tecnico
sollevato dalla promulgazione dellalegge e dalla suaim-
minente entratainvigore, la necessita che il mercato sia
dotato di un regolamento dettagliato e definitivo, sia
pure soggetto a implementazioni progressive, conte-
nente le linee guida cui dovranno ispirarsi tutte le com-
pagnie sulle quali, & bene ricordarlo, incombe 'obbligo
acontrarre.

La Legge di Bilancio 2024

e l'obbligo assicurativo

Citroviamo dunque difronte ad un punto di svolta: di Fat-
to l'Introduzione dell'obbligo contenuto nella legge di
Bilancio 2024 (Legge 213,/2023) a carico delle compa-
gnie di prestare coperture contro i danni causati da ter-
remoti, alluvioni e frane, alle imprese aventi sede In Ita-
lia, rappresenta un cambio di passo del sistema Italia
messoinrelazione conil panorama europeo.

E in questo contesto che le assicurazioni contro le cata-
strofi naturali diventano uno strumento indispensabile
pergarantire la sicurezza e la continuita delle attivita im-
prenditoriali.

L'obbligo riguarda le imprese aventi sede legale in Italia
eilcomma 101 recita testualmente:

“Le imprese con sede legale in Italia e le imprese aventi
sede legale all'estero con una stabile organizzazione in
Italia, tenute all'iscrizione nel registro delle imprese ai
sensi dell'articolo 2188 del codice civile, sono tenute a
stipulare, entro il 31 dicembre 2024, contratti assicura-
tivi a copertura dei danni ai beni di cui all'articolo 2424,
primo comma, sezione Attivo, voce B-ll, numeri 1), 2) e
3), del codice civile direttamente cagionati da calamita
naturali ed eventi catastrofali verificatisi sul territorio
nazionale. Per eventi da assicurare di cui al primo perio-
do siintendono i sismi, le alluvioni, le frane, le inonda-
zionie le esondazioni'.

Le ultime indagini statistiche rivelano che solo il 5% del-
le aziende italiane, come riporta anche l'Ania, ha una co-
perturaassicurativa contro le catastrofinaturali, con no-
tevoli differenze in base alle dimensioni. Su oltre 4,5 mi-
lioni di aziende, soloil 4% delle microimprese e assicura-
to, rispetto al 19% delle piccole imprese, al 72% delle
medie e al 97% delle grandiimprese (Fonte Rai).

Questa disparita evidenzia quanto sia cruciale migliora-
re la penetrazione assicurativa, soprattutto tra le micro
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e piccole imprese, che spesso non hanno le risorse per
proteggersi adeguatamente contro gli eventi catastro-
fici ed evidenzia la necessita di ulteriori sforzi per au-
mentare [a consapevolezza e la diffusione delle polizze
assicurative contro le catastrofi naturali in Italia. La leg-
ge dibilancio rappresenta quindiun passo importante in
questadirezione, anche se civorra deltempo pervedere
risultati significativi. Tuttavia, bisogna considerare che
lalegge ponein capoalleimprese l'obbligo di assicurare
il fabbricato senza specificare se 'impresa deve essere
proprietaria o locataria, in caso di immobile locato a chi
spetta l'obbligo? Anche in considerazione che la mag-
gior parte delle imprese svolgono la propria attivita in
immobili locati per motivi fiscali. Trail primo decretoe la
pubblicazione del regolamento, infatti, la cosa non é
chiaritain maniera esaustiva. Sarebbe opportuno speci-
ficare che, se la ratio della legge & la ripresa repentina
dell'unita produttiva, l'interesse maggiore eéin capoal lo-
catario piti che al proprietario, e quindil'obbligo dovreb-
be essererivolto a chinell'immobile espletail proprio bu-
siness, di fatto la legge non lo specifica richiamando
all'obbligo assicurativo genericamente le attivita pro-
duttive iscritte al registro delle imprese. Sono esentate,
nella primastesura, le aziende agricole ediliberi profes-
sionisti, purché non aggreqati in studio associato, le as-
sociazionidelterzo settore, le sedi dei partiti politicie le
parrocchie.

Nella legge di bilancio 2024 ai commi dal 101 al 113 ven-
gono esplicate le modalita di attuazione che nelcomma
105 vengono rimandate all'emanazione di decretiinter-
ministeriali; pur non avendo questo scritto la sostanza
diun parere giuridico vale la pena sottolineare che nella
primastesuradel decreto erano deltutto assentile defi-
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nizioni di eventi catastrofali, definizioni poi inserite nel
secondo decreto interministeriale uscito a novembre
2024 che integra il primo e reca le modalita attuative e
operative; altresi & d'uopo rilevare che il documento
emesso dall'lvass agiugno 2024 quale indagine sulle po-
lizze avente come oggetto di garanzia i danni catastro-
fFali rileva come «La definizione di "allagamento” non
sempre comprende anche il fenomeno delle c.d. “bom-
be d'acqua (Flash Floods)", e quella di “frana” (compresi
gli eventi “franamento”, “smottamento”, “cedimento”)
ed é presente solo in pochi glossari» (pag 8, ndr.). lvass,
nel documento emesso a giugno '24, conclude rimar-
cando alcune perplessita in parte chiarite nel regola-
mento di novembre: ['assenza di una definizione univo-
ca di calamita naturale; la definizione di abuso edilizio;
la modalita diindennizzo con coperture "a primo rischio
assoluto”. Alla luce di tutto cio fin qui esposto vanno
espresse alcune attente valutazioniin merito alla soste-
nibilita dellalegge sulle assicurazioni contro le catastro-
fi naturalida molteplici puntidivista.

La sostenibilita economica

e i limiti di indennizzo

703

Lintroduzione di una legge sull'obbligatorieta assicura-
tiva contro le catastrofi naturali & sicuramente il primo
passo efficace per aumentare la resilienza del Paese.
Nondimeno, sara essenziale garantire che le polizze sia-
no accessibili e proporzionate al rischio, e che ci siano
sanzioni efficaci per chinonrispettal'obbligo assicurati-
vo. La fragilita del territorio infatti pud rivelarsi, al verifi-



SeNe[=131(=8 CATASTROFI NATURALI

dl Assicurazione

carsi disituazioni catastrofali, insostenibile peril merca-
to assicurativo, in mancanza di un sufficiente numero di
imprese assicurate; dauna parte l'obbligo a contrarre da
parte delle compagnie viene graduato rispetto alla sol-
vibilita di ciascuna, dall'altra nel Decreto Ministeriale so-
no statiinseriti scopertie massimalivariabiliinrelazione
alla dimensione dell'unita produttiva, per la fascia assi-
curatafinoa 1 milionedieuroillimite diindennizzo é "pa-
ri alla somma assicurata”; per la Fascia da 1 milione a 30
milioni di euro di somma assicurata il limite di indenniz-
zo e “pari al 70% della somma assicurata dell'ubicazione
danneggiata”, le fasce superiori a 30 milioni di euro han-
no la possibilita di negoziare in contrattazione diretta
con la compagnia che le assicura. Il concetto sottostan-
te, condivisibile, & che le imprese di dimensioni impor-
tanti abbiano la capacita diritenere in proprio un rischio
catastrofale.

La sostenibilita tecnica

In capoalle imprese assicurative sussiste ['obbligo a con-
trarre nei limiti di tolleranza propri di ciascuna compa-
gnia, limite che viene aggiornato con cadenza annuale e
definito con riferimento all'interro portafoglio su tali ri-
schi, leimprese hanno altresila possibilitadiricorrere al-
la riassicurazione attraverso una convenzione con SACE
S.p.A. che, ai sensidel comma 108 concede una copertu-
ra fino al 50% degli indennizzi che le compagnie sono
chiamate a sostenere fino al 2026 con un massimo di 5
miliardi di euro all'anno. Obbligo la cui violazione viene
punita con una sanzione pecuniaria fino a € 500.000,00,
e che prevede la copertura dei danni ai beni immobili,
con l'esclusione deidanninon patrimonialida nucleo ces-
sante (businessinterruption).

Oraillimite ditolleranza perla sostenibilita delle impre-
se assicurative pone il quesito su cosa potrebbe succe-
derealle unita produttive che esercitano sullo stesso ter-
ritorio in caso di calamita ripetuta, o alle imprese “ritar-
datarie” se poi nel momentoin cuiintendessero accede-
re all'obbligo assicurativo, non trovassero piu compa-
gnie con disponibilita per assicurarle perraggiunta quo-
taditolleranza. O ad una neonataimpresa che potrebbe
dover fare come San Giuseppe la notte di Natale, bussa-
recioéapiu porte trovandole tutte chiuse.

Vainfine considerato che "per legge” gliimporti di poliz-
zavanno periodicamente aggiornatiin relazione ai cam-
biamenti dei rischi e alle scoperte scientifiche geologi-
che e metereologiche, in pratica si applica una variabili-
ta contrattuale e allora come gestiremo noi intermedia-
riilrapporto coninostri migliori clienti? Riuscirannoino-
stri eroi agenti a salvaguardare il rapporto con il cliente
imprenditore?
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La sostenibilita sociale

Va altresiribadito come sia necessario che leimprese as-
sicurative possano prevedere premi di polizza piu van-
taggiosi per premiare il comportamento virtuoso da par-
te degli assicurati, soprattutto nell'ambito della preven-
zione.

E inoltre imprescindibile l'obbligo a ricorrere a regole
certe e standard omogenei per tutto il mercato, per ri-
spettareil criterio di coerenza conibisognidella cliente-
la e per evitare situazioni di discriminazione a danno di
talune titologie diutentio targetdiclientela.

Potrebbe succedere cheinrelazione alla conformazione
geologica del territorio le imprese scelgano di non inve-
stire piliin determinate aree, poiché i costi delle polizze
sarebbero calibrati su tale condizione geologica con un
costoingenteacarico delle unita produttive.

Dauna parte quindisiprevede |'obbligo a carico delle pic-
cole e medieimprese dicontrarre la polizza, penail man-
cato accesso ad assegnazioni di contributi, sovvenzioni
o agevolazioni pubbliche, anche con riferimento a quel-
le previste in occasione di eventi calamitosi e catastrofa-
li, dall'altra si pone in capo alle unitd produttive “a ri-
schio” un obbligo a pagare premi assicurativi molto ele-
vati che potrebbero essere vissuti come ulteriori dazi in-
diretti a carico delle imprese, spesso di piccole dimen-
sioni. Unaspesa che graverebbe sul bilancio delle impre-
se in special modo se operanti nei territori svantaggiati
e geologicamente a rischio. Cosa accadrebbe se una pic-
cola impresa si sottraesse all'obbligo assicurativo per
questioni economiche e fosse colpita dauna calamita na-
turale? Non avrebbe neanche il diritto ad accedere ai fon-
diperlaricostruzione.

Tantisono gliinterrogativi di carattere giuridico e di ge-
stione con il cliente ancora immersi nella nebbia, non ci
restache attendere.

Per gli aspetti di natura giuridica riferiti alla Legge di Bi-
lancio 2024 n.213/2023, rimandiamo alla lettura della re-
lazione che segue presentata duranteil convegno Snain-
titolato “Comunicare il cambiamento climatico alla vigi-
lia dell'obbligo assicurativo sugli eventi catastrofali”,
svoltosi a Firenze presso il Cenacolo del Fuligno il 4 no-
vembre 2024, da Emilia Giusti, Assegnista di Ricerca
dell'Universita degli Studi di Firenze, Dipartimento di
Scienze giuridiche.
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LA MITIGAZIONE DEL DANNO
DA ALLUVIONE ALLA VIGILIA
DELLOBBLIGO ASSICURATIVO

L'intervento della Dott.
al convegno SNA intitol@e

“Comunicare il cambia

assicurativo sugli eveng

svoltosi a Firenze presso
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to climatico alla vigilia dell'obbligo
atastrofali”
@#Cenacolo del Fuligno il 4 novembre 2024
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Nonostante glisforzi e gli interventi che negli anni sono stati Fatti dallo Stato avanti a danni dovuti a ca-
lamita naturali, oggi ci troviamo davanti ad un panorama diverso in cui il pubblico si rende conto di non
riuscire a far fronte a questi nuovi rischi. Gli eventi naturali, ormai “ingestibili” e ricorrenti portano le isti-
tuzioniariflettere sul bisogno diun aiuto o per meglio dire diun sostegno privato.

Lasoluzione e arrivata con ['obbligo assicurativo previsto dalla legge di bilancio 2024 che cerca di crea-
re unsistema sociale ed economico pil resiliente peril nostro Paese e che vedeil settore assicurativo co-
me un attore chiave nel raggiungere questo fine comune’.

Del resto, questo é un passo gia compiuto in altri paesi. A tal proposito ricordiamo Austria e Danimarca
che utilizzano fondi pubblici per le catastrofi? finanziate dal denaro dei contribuenti, Belgio e Paesi Bas-
si hanno soluzioni miste di assicurazioni private integrate da fondi pubblici per le catastrofi, pit partico-
lare il sistema spagnolo in cui vige un'iniziativa di partenariato pubblico-privato, il c.d. Consorcio de
Compensacion de Sequros®.

In Italia, abbiamo la legge di Bilancio 2024 dell'obbligo assicurativo delle coperture per le catastrofi na-
turali (alluvione e terremoto, frane) per le imprese che ha cercato una possibile soluzione concreta ai ri-
schi legati al cambiamento climatico. Le previsioni dedicate all'obbligo assicurativo vanno dal comma
101 alcomma 110dell'art. 1 della legge dibilancio. Ebbene, il comma 101 dispone che le imprese con se-
de legale o stabile organizzazione in Italia, tenute all'iscrizione nel relativo registro, dovranno stipula-
re, entroil 31 dicembre 2024, contratti assicurativi a copertura dei danni a terreni e fabbricati, impianti
e macchinari, nonché delle attrezzature industriali e commerciali direttamente causati da eventi qualii
sismi, le alluvioni, le frane, le inondazioni e le esondazioni. Non rientrano le aziende agricole perché &
gia previsto perloroil Fondo mutualistico nazionale per la copertura dei danni catastrofali meteoclima-
tici, creatodall'art. 1,comma 515 ss.dellal. 30 di cembre 2021, n. 234*,

Ilcomma 102 non prevede unasanzione specifica per le imprese che non si assicureranno, ma si precisa
solo che se ne terra di conto nell'assegnazione di contributi, sovvenzioni o agevolazioni di carattere fi-
nanziario a valere su risorse pubbliche. Per le imprese di assicurazione é invece previsto un obbligo a
contrarre che in caso diviolazione & sanzionabile con unamulta da 100.000 a 500.000 euro (comma 106-
107).1lcomma 103 spiega che le imprese potranno assicurare i rischi sia individualmente sia in coassicu-
razionesiain forma consortile mediante una pluralita diimprese (comma 103). Alcomma 104, sono defi-
niti i limiti quantitativi della copertura assi curativa. In particolare, e prevista la presenza di un eventua-
le scoperto o franchigia nonsuperiore al 15 percento deldanno.

| successivicommida 108 a 110definiscono il meccanismo diriassicurazione pubblica.

Importante in questo frangente il ruolo svolto da SACE, che é gestore della garanzia pubblica ed a cui &
stato stanziato mediante la previsione di una sezione speciale del Fondo di cuiall'art. 1 co. 14 del d.l. n.
23 del 2020 una dotazione di 5 miliardi, autorizzando lo stesso a concedere al mercato assicurativo una
copertura fino al 50 per cento degliindennizzi. Cosi Facendo le compagnie possono cedere parte dei lo-
rorischi,

Lintervento degli assicuratori potrebbe, quindi, risultare non solo un mezzo perridurre la spesa pubbli-
cain caso di eventi catastrofaliambientali, maanche uno strumento di controllo dai difetti di trasparen-
zanellarichiesta diindennizzi. L'art. 1916 c.c. prevede che |'assicuratore abbia il diritto di surrogarsi nei
dirittidel danneggiato versoil responsabile e quindi aprendo cosiad un nuovo tema: laresponsabilitain
casodieventicatastrofali®.

' Interessante la relazione della Prof.ssa 5. Cavaliere, Sostenibilita e assicurazioni danni catastrofali all'interno del convegno Erasmus days event svoltosi
all'Universita deglistudidiFirenze il 14 ottobre 2024.

*D. Cerini, Assicurazioni contro rischi di catastrofi naturali: profilature italiane dopo il Green Paper Ue, in Diritto e fiscalita dell'assicurazione, n. 4/2013, pp. 464 ss.;
A.Di Gaetano, L'assicurazione dei danni da calamita naturaliin Francia e Belgio, Aspetti comparativiin A. Coviello (a cura di), op. cit., pp. 269 ss.,

* M. Frigessi di Rattalma, Verso un regime di assicurazione obbligatoria contro i danni da catastrofi naturali, in Copertura dei danni catastrofali e trasparenza delle
polizze: le attualisfide del mercato assicurativo (a cura di) Paoloefisio Carrias, Marco Frigessi di Rattalma e Sara Landini, AIDA Associazione Internazionale di Diritto
delle Assicurazioni Sezione Italia | Convegno nazionale Roma, 21 e 22 settembre 2023, Scienze Assicurative, 18, Edizioni Scientifiche Italiane, 2024, L.A.F., Manzano,
La copertura dei rischistraordinari nel diritto spagnole: il Consorzie di Compensazione delle Assicurazioni, in Assicurazionin. 4/2004, pp. 513 ss.

“Inoltre, 'obbligo non & applicabile alle imprese i cui beni immobili siano gravati da abuso edilizio o costruiti in carenza delle autorizzazioni previste, ovvero gravati
daabuso sortosuccessivamente alla data di costruzione (art. 1, comma 106, secondo perioda).

*5. Landini, Assicurabilita e indennizzabilita dei rischi catastrofali ambientali, in Copertura dei danni catastrofali e trasparenza delle polizze: le attuali sfide del mer-
cato assicurativo (a cura di) Paoloefisio Corrias, Marco Frigessi di Rattalma e Sara Landini, AIDA Associazione Internazionale di Diritto delle Assicurazioni Sezione Ita-
lial Convegno nazionale Roma, 21 e 22 settembre 2023, Scienze Assicurative, 18, Edizioni Scientifiche ltaliane, 2024,
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L'addebito soggettivo della responsabilita richiede, che l'evento di danno sia prevedibile ed evitabile
dall'agente il quale avrebbe dovuto adottare un comportamento alternativo lecito. Un evento che, in
base ad unavalutazione ex ante, non avrebbe potuto comunque essere evitato.

Ilconcetto di prevedibilita é ricorrente in giurisprudenza e su questo concetto che sidovra tornare astu-
diare la nuova normativa. Secondo la Cassazione il giudizio di prevedibilita dell'evento dannoso va com-
piuto, nel caso di eventi naturali o di calamita che si sviluppino progressivamente, tenendo conto della
natura e delle dimensioni di eventi analoghi storica mente gia verificatisi ma valutando altresi se possa
essere esclusa la possibilita che questi eventi possano avere dimensioni e caratteristiche pid gravi o ad-
dirittura catastrofiche...Se diun fenomeno natura le (0 anche cagionato dall'uomo) non si conoscono le
caratteristiche fonda mentali—in particolare le cause, le possibilita di evoluzione, gli effetti pos sibili—
la cautela che occorre usare nell'affrontarlo per eliminarne o ridurne le conseguenze deve essere anco-
ra maggiore proprio perché non si possono escludere, con valutazione ex ante fondata su conoscenze
scientifiche affidabili, gli effetti maggiormente distruttivi®.

Nonostante cio, non sono mancati gli interrogativi sulla legge o, meglio, su questo nuovo progetto an-
che alla luce del comma 105 della legge in cui e previsto che la sua attuazione sia attraverso decretiin-
terministeriali. Si prevede comunque che il Ministero dell'Economia e delle Finanze e il Ministero delle
Imprese e del Made in Italy possano riconsiderare, con un proprio decreto, il tipo di eventi catastrofali
soggetti ad assicurazione, modificare la percentuale della franchigia e dello scoperto (che, attualmen-
te secondo quanto previsto nella legge di Bilancio non possono essere superiori al 15% del danno), sta-
bilire modalita operative per glischemi assicurativia favore delle imprese.

Qualisono o saranno, quindi, gliinterrogativi da porci sulla nuova legge e se vogliamo essere pit di am-
piorespiro del nuovo meccanismo di tutela. Priviamo ad elencarli.

Sicuramente la quantificazione del danno e la liquidazione dei sinistri perché, come gia evidenziato
dall'lVASSil rischio & che ciascuna Compagnia decida in maniera autonoma, stipulando polizze altamen-
te eterogenee poco chiare periclienti.

Ladifficolta della determinazione dei rischi.

Limportanza delle definizioni: gli eventi sismici, le alluvioni, le frane, le inondazioni e le esondazioni so-
no solo nominatidalla legge diBilancio 2024, mentre nel documento di IVASS si cerca di circoscriverliun
pO' 7_

La ancora incerta esposizione dell'assicurazione che non pud essere esposta in modo illimitato per cui
andra rivista la previsione di un limite finanziario al contributo del comparto assicurativo.

| beni oggetto dicopertura: l'art.1, comma 101 della legge 213/2023 prevede che la polizza sia stipulata
a “copertura dei danni ai beni di cui all'articolo 2424, primo comma, sezione Attivo, voce B-Il, numeri 1),
2) e 3), del codice civile®. Si tratta di: terreni, fFabbricati, impianti, macchinari, attrezzature industriali e
commerciali. Non rientrano, invece, nell'obbligo le merci. La difficolta nel trovare oltre a SACE chi possa
riassicurareirischi, unavalida alternativa.

L'eterogeneita parziale delle polizze delle varie compagnie assicuratrici che considerando questo patto
pubblico-privato dovrebbe essere a valore zero: lo studio di lvass ci sottolinea questo che seppur abba-
stanza omogenizzate rimangono delle differenze tra polizze che in parte potrebbero arrecare dei pre-
giudizi nell'economia della tutela come il caso dell'indennizzabilita dei danni indiretti oltre a quelli di-
rettipresenteinalcune polizze ed assenteinaltre.

La trasparenza delle informazioni nella polizza che devono essere il piti chiare possibile senza creare la
Famosa asimmetriainformativa che in un contesto cosiimportante e delicato é doveroso che non siinsi-
nul.

Al dila, infatti, del dato economico sul quale e necessario lavorare al fine direndereil pili strategico pos-
sibile il contratto assicurativo in una pacifica alleanza tra le due realta sociali & indispensabile anche un
aggiornamento della casistica catastrofale e delle tutele iviapplicate alla luce dello sviluppo sociale.

®Cass.pen., 11 marzo 2010, n. 16761, in Cass. pen., 2011, p. B2, con nota di Verrico; 5. Landini, Assicurabilita e indennizzabilita dei rischi catastrofali ambientali, in Co-
pertura dei danni catastrofali e trasparenza delle polizze: le attuali sfide del mercato assicurativo (a cura di) Paoloefisio Corrias, Marco Frigessi di Rattalma e Sara
Landini, AIDA Associazione Internazionale di Diritto delle Assicurazioni Sezicne Italia | Convegno nazionale Roma, 21 e 22 settembre 2023, Scienze Assicurative, 18,
Edizioni Scientifiche taliane, 2024.

" Ivass, Indagine sulle polizze a copertura dei rischi catastrofali, giugno 2024.
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Non si puo infattisperare solo nell'elemento assicurativo o delle richieste, come ho notato in alcune po-
lizze di gestione proattiva del rischio per cui l'assicurazione stimola le imprese a effettuare una analisi
delle Fontidi pericolo, a realizzare misure preventive, a organizzare la gestione delle emergenze, per au-
mentare la resilienza dell'impresa stessa. E necessario ristudiare dall'alto le necessita del territorio alla
luce delle nuove emergenze e cio potrebbe voler dire anche studiare sistemi alternativi a quelli che ab-
biamo sempre applicato, aldila della ordinaria o straordinaria manutenzione degli argini, dei letti dei fiu-
mi, delle dighe presenti, anche dai tempi dei romani, per proteggere la realta cittadina e/o extraurbana.
Abbandonare i vecchi schemi di intervento pubblico per rivederne altri, con il sussidio anche
dell'intelligenza artificiale che abbiamo visto oggi molto utilizzata nel mondo agricole per studiare i si-
steminell'agricoltura,itempidel clima edisuoibisogni. Senzastravolgereil territorio mainiziare una nu-
ova politica geoclimatica per verificare cosa di aggiuntivo ma soprattutto nuovo si puo fare peraiutare la
misura assicurativa che sicuramente & oggi necessaria e imprescindibile ma non assoluta. Dobbiamo pas-
sare da un sistema di tutela statico ad un sistema dinamico al cui centro porre la polizza assicurativa e la
sceltadiqualirischiassicurare, anche questaulteriore criticita di cui non si parlanella legge. Nella perife-
ria Nord di Tokyo nella prefettura di Saitama, si estende un canale sotterraneo lungo 6,4 km,
quest'opera ingegneristica di dimensioni colossali sembra uscita direttamente da un film di Fantascien-
za.llnome ufficiale @ “Sistema di Drenaggio esterno dell'Area Metropolitana di Tokyo”, questa struttura
sotterrane scende sottoterraper 50 me haloscopodicontenereil Fenomeno delle inondazioni.
Cosicome, nel 1957 secondo uno studio interessante che a Valencia avevano intrapreso significativi cam-
biamentiinfrastrutturali, reindirizzandoil fiume Turia verso un nuovo corso a sud della citta (indicato dal-
lalinea vegde). Tuttavia, l'espansione urbana degli ultimi decennisi & concentrata anche lungo questo nu-
ovo corso®,

In conclusione, quindi direi che la mitigazione del danno dovra strutturarsiin un intervento assicurativo,
una garanzia statale ma soprattutto nel cambiamento delle tutele e degli interventi statali in sintonia
nonsolo conilcambiamento climatico maanche e soprattutto conilterritorio: le chiamereiazionidi adat-
tamentiagli eventinaturali.

8 A.Berlini https://www.today.it/meteo/alluvione-valencia-2024-cosa-successo-allerta-meteo-mancata.html

NOTA BIOGRAFICA
DELLA DOTT.SSA EMILIA GIUSTI

Assegnista di Ricerca dell'Universita degli Studi di Firenze,
Dipartimento di Scienze giuridiche, ha conseguito il titolo di
dottore di ricerca presso |'Universita degli studi di Peru-
gia/Universita di Salamanca.

E autrice di diversi articoliin materia assicurativa e di due mo-
nografie, la prima del 2023 dal titolo "Il consenso informato
oggi e il dovere di informazione per la corretta esecuzione
della prestazione nel diritto sanitario e nel diritto del merca-
to finanziario”, Casa editrice Edizioni Scientifiche Italiane e
la seconda del 2024 con il titolo “Biodiversita e Diritto del
mercato assicurativo e finanziario" casa editrice Edizioni
Scientifiche Italiane.
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Come colmare
il PROTECTION GAP

Assicurazione obbligatoria contro i disastri naturali:
una scelta da valutare con attenzione

I recenti danni causati dalle alluvioni nel nostro Paese
hanno sollevato interrogativi sul livello di protezione
delle famiglie italiane contro eventi catastrofici come
terremoti e inondazioni, riaccendendo la discussione
sulla necessita di prevedere un'assicurazione obbligato-
ria contro il rischio di questi eventi. Secondo 'Ania sol-
tanto il 6% delle case italiane & coperto da polizze con-
troidisastrinaturali, con percentualiancor pit basse nel-
le regioni meridionali: un quadro che lascia milioni di fa-
miglie esposte a rischi potenzialmente devastanti.

I dati forniti dall'Eiopa, l'autorita europea di vigilanza
sulle assicurazioni, mostrano un'immagine ancora pit
preoccupante.

MASSIMO QUEZEL

MALASSICURAZIONE

[inefficieaza & un sistema (he ;nl,l_m Lt
trann § (olpssi assicuratv
jetro

A cura di Massimo Quezel,
Patrocinatore stragiudiziale
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L'ltalia, insieme alla Grecia, €in fondo alla classifica euro-
pea per il cosiddetto “protection gap” — il divario tra
esposizione al rischio e copertura assicurativa. Sebbene
circa il 40% delle abitazioni italiane si trovi in aree a ri-
schio sismico medio o elevato, la percentuale di case assi-
curate controiterremotiétrale pit bassein Europa. Qu-
esto divario di protezione solleva una questione fonda-
mentale: la scarsa copertura assicurativa & un problema
che dovrebbe essere affrontato con normative pil strin-
genti? Lideadirendere obbligatoria l'assicurazione peri
disastri naturali e stata recentemente discussa anche a li-
vello istituzionale. Il Ministro per la Protezione Civile,
Nello Musumeci, ha lasciato intendere che il governo po-
trebbe valutare 'opportunita di prevedere tale obbligo,
seguendo lastrada gia tracciata per leimprese.

L'Ania sostiene che una polizza obbligatoria rappresen-
terebbe un “giusto passo” per proteggere il patrimonio
immobiliare italiano, mentre il presidente dell'lvass, Lui-
gi Federico Signorini, insiste sull'importanza di un siste-
ma assicurativo “sostenibile e conveniente” per assicu-
rati e assicuratori. In linea teorica, questa misura appare
unmezzo per colmareilgap diprotezione e per promuo-
vere una maggiore consapevolezza dei rischi climatici.
Tuttavia, sorge spontanea una domanda: quanto co-
strebbe questa polizza alle famiglie italiane?

Un aspetto fondamentale, ma spesso trascurato, é l'eta
media del patrimonio immobiliare italiano. Secondo
|'Istat, circa il 60% delle abitazioniin Italia risale a prima
del 1970, e molte di queste non sono mai state sottopo-
ste a ristrutturazioni significative per migliorare la resi-
stenza sismica o l'efficienza energetica. Case vecchie e,
in alcuni casi, malandate sono maggiormente vulnerabi-
lia terremoti, inondazioni e altri eventi estremi.

Cio assume particolare rilevanza se consideriamo che i
premi per assicurare queste abitazioni dipenderanno
inesorabilmente dal fattore rischio.
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E noto, infatti, che gli algoritmi attuariali, utilizzati per
definire il costo delle polizze, valutanoil rischio associa-
to a ciascun immobile, considerando eta, ubicazione e
condizioni strutturali. Di conseguenza, le abitazioni pit
datate oinaree ad alto rischio sono soggette a premi as-
sicurativisignificativamente pit alti.

In questo contesto, il paradosso diventa evidente: chivi-
ve in case piu esposte ai rischi naturali potrebbe dover
sostenere costi assicurativi insostenibili. In altre parole,
l'obbligo assicurativo potrebbe gravare maggiormente
su chinon ha lerisorse economiche per adeguare la pro-
pria casa agli standard di sicurezza attuali. Cio pone un
problema di equita sociale: Famiglie gia in difficolta eco-
nomica potrebbero essere ulteriormente penalizzate
da premi assicurativi elevati, proprio per lavulnerabilita
delle loro abitazioni.

Sebbene il desiderio di proteggere le famiglie italiane
dai disastri naturali sia nobile e condivisibile, un tale ob-
bligo assicurativo rischia di creare nuove difficolta. Inun
Paese come l'ltalia, caratterizzato, come abbiamo det-
to, da un consistente patrimonio edilizio storico, impor-
re una polizza obbligatoria senza prevedere interventi
di sostegno o agevolazioni rischia di risultare contro-
producente. Potrebbe essere pil efficace considerare
incentivi per la messa in sicurezza degli edifici, 0 agevo-
lazioni sui premiassicurativi per chi effettua ristruttura-
zioni mirate.

In conclusione, la proposta di un obbligo di assicurazio-
ne contro i disastri naturali dovrebbe tenere in conside-
razione non solo l'urgenza di colmare il protection gap,
ma anche l'impatto economico sui cittadini. Un approc-
cio equilibrato, che coniughiincentivialla ristrutturazio-
ne e accessibilita dei premi assicurativi, potrebbe rap-
presentare una soluzione piu sostenibile e socialmente
equa per affrontare le sfide poste dai cambiamenti cli-
matici e dairischinaturaliin Italia.
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L'APPETITO
vien mangiando

La funzione del costo sociale

1%

|

A cura di Tiziano Salerno

Possiamo dire che frequento |'agenzia da quando sono
nato, main realta saranno 20 anni il prossimo anno. Du-
rante questo periodo ho visto cambiare molte cose nel
mondo e ovviamente anche in quello assicurativo, ve-
dendo cambiamenti pill o meno radicali nei comporta-
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menti delle mandanti; quello che perd mimancava é ve-
dere qualcosa che stravolgesse la natura delle cose. So-
no cresciuto professionalmente sentendomi dire che la
franchigia e il costo sociale cheil cliente deve corrispon-
dereincambiodella coperturaassicurativa;in pratica co-
me tutti i colleghi sanno, & quella parte di danno cheiil
cliente deve tenere a proprio carico, a fronte della quale
la compagnia assicurativa provvedera all'esborso di
quella parte didanno a cuiil singolo cliente non puo far
fronte o, quantomeno, lo metterebbe in seria crisi eco-
nomica. La franchigia puo rappresentare un onere eco-
nomico pill 0 meno significativo a seconda dei casi ma,
cosa accade quanto una compagnia assicurativa (o un
suo dirigente) decide di sovvertire o provare a sovverti-
re questa regola? Accade che molti colleghi inviano nu-
merose segnalazionial Sindacato Nazionale Agentidias-
sicurazione, segnalando che qualche compagnia (poche
per ora), per mettersial riparo dall'aumento vertiginoso
della frequenza dei sinistri eventi naturali (nella Rcau-
to),inseriscano sotto limiti diindennizzo con le nuove ta-
riffe 0, ancora peggioinizino adinserire delle limitazioni
di operativita di garanzia, escludendo per esempio le
bombed'acquaoisempliciallagamenti.

Quello che voglio approfondire sono pero i sotto limiti
che possono variare da circa 1.500, per arrivare a 3.000
euro, a seconda del prodotto. Partiamo dal presuppo-
sto che idanni da grandine, nella maggior parte dei casi,
si dividono fra danni medi (danni compresi fra 2.000 e
5.000 euro) e danni gravi, ossia danni che superano i
10.000 euro.

Prendiamo per esempio il costo di acquisto diuna picco-
la utilitaria (trai 16.000 e i 20.000 euro) e immaginatevi
cheil cliente, avendo una macchina nuova, vuole essere
tranquillo almeno peril primo anno o perun paio d'anni,
visto il costo appena sostenuto e assicura un veicolo da
20.000 euro, subisce una grandinata o un evento natu-
rale che comporta undanno di 10.000 Euro o addirittura
totale; cosaaccadra quandosivedra liquidato conunim-
porto pariforseal 25% del danno?



L'Agente

di Assicurazione

Davvero una compagnia assicurativa, che ognianno regi-
stra utili milionari, per non dire miliardari, puo ribaltare
un costo cosiinsostenibile sul cliente? E siamo proprio si-
curi che un atteggiamento simile sia in linea con la Idd?
La cosa che so per certo é che quellisaranno clienti persi
perilcollega, che subira undanno diimmagine a seguito
di questo comportamento praticato dalla mandante per
conseguire migliori bilanci. Davvero siamo disposti ad
aiutare le mandantiin questo scambio di ruolisociali? Se
iniziasse a consolidarsi questo messaggio, dove potrem-
mo trovarci? Ad assicurare i famosi ghiaccioli al polo
sud? Mentre l'articolo sta per andare in pubblicazione,
arrivano notizie dell'inserimento in extremis, di garan-
zie aggiuntive che permettano di coprire il totale del va-
lore del veicolo, acquistando una garanzia aggiuntiva a
pagamento (losipoteva fare subito?) e soloil tempo cidi-
raseévero.

Tutti noi dobbiamo vigilare su questi comportamenti
messi in atto da alcune mandanti che hanno tra ['altro
['obiettivo di renderci complici della loro bulimia di utili,
tral'altro, lasciandocisenza dignita e conbriciole in cam-
bio. Un altro problema che non possiamo e non dobbia-
mo sottovalutare € la limitazione della operativita di
quelle stesse garanzie; come possiamo accettare che
vengano escluse le bombe d'acqua? Oppure che quando
l'evento viene classificato “calamita naturale” (pratica-
mente sempre), la garanzia non operi? Conosciamo cosi
bene le garanzie delle polizze che proponiamo ai nostri
clienti? Con tutte le comunicazioni, informative, ecc che
riceviamo ogni giorno, siamo davvero certi che le nostre
polizze sianoimmuni da queste o altre limitazioni, o pud
esserci sfuggito qualcosa? Ecco perché dovremmo par-
tecipare attivamente allo Sna e alle commissioni orga-
nizzate dai GAA, perché nessuno di noi puo sapere tutto,
ma se ognuno di noi porta la sua esperienza, forse pos-
siamo fare ladifferenza.

Per noi Agenti, il problema si complica ulteriormente. Ci
troviamo a dover spiegare e "giustificare" ai nostri clien-
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ti polizze che spesso non offrono la protezione promes-
sa con il conseguente rischio di un danno d'immagine al-
tissimo: il cliente raramente distingue tra la compagnia
e l'agente che ha venduto la polizza spesso & visto come
la “longa manus” della mandante stessa. Per ovvia con-
seguenza, quando il risarcimento non soddisfa le aspet-
tative, la responsabilita ricade inesorabilmente
sull'intermediario e questo crea unasituazione parados-
sale, in cui gli agenti diventano involontariamente com-
plici di strategie aziendali che li penalizzano, sia econo-
micamente che professionalmente. Sul piano etico, la
questione é ancora pit delicata: le compagnie, spinte
dalla bramosiadi proteggere i propri utili, sembrano tra-
scurare o addirittura dimenticare il loro ruolo sociale. La
decisione discaricare sulconsumatore finaleil costo cre-
scente deisinistrilegati aglieventi naturalinonsolo é di-
scutibile, ma rischia di danneggiare irreparabilmente la
percezione del settore assicurativo che Fatica spesso a
scrollarsi di dosso molti stereotipi. | clienti si sentiranno
sempre pit insoddisfatti e traditi, portando a una disaf-
fezione che pud avere conseguenze profonde.

E Fondamentale che gliintermediari conoscano nel det-
taglio le garanzie effettive contenute nelle polizze che
offrono. Limitazioni nascoste o poco chiare possono in-
Fatti erodere ulteriormente la fiducia del cliente e com-
promettere la qualita delservizio percepito.

Se queste pratiche dovessero consolidarsi, il settore assi-
curativo rischierebbe di perdere la propria credibilita, ri-
ducendosia proposta di coperture sempre piu limitate e
distanti dai reali bisogni dei consumatori finali. Il cam-
biamento in atto non riguarda solo la natura dei contrat-
tiassicurativi, mail senso stesso del rapporto tra compa-
gnie, agenti e clienti. Occorre un profondo ripensamen-
to delle strategie aziendali, che ponga al centro la tra-
sparenza, l'equita e latutela del cliente, valori essenziali
per garantire un futuro sostenibile e soprattutto giusto
alsettore assicurativo.

ITALIA: FATTORI DI RISCHIO E LIVELLO DI ESPOSIZIONE

Rischio
B dei 10 terremoti con
| maggiori danni che si
| sono verificati in Eurcpa
" nef periado 1970 - 2016

S sono awenu in ltalia

@

Terremoti
[% abitazioni esposte)
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Fenomeni
idrogeologici
(% abitazioni esposte)

Alte Medicalto

- ECEEN

11 35% delte abitazioni italiane & esposto @ |
elevato rischio sismico

Medic-bassa Basso

11 78% delle abitazion|
— Italiane & esposto ad un
rischio alto o medio alto
tra terremoto e
Idrogeclogico

Alo Medic-alto Medi-basso  Basso

B - ENR

11 55% delle abitazioni Rakiane & espostoa

elevato rischio idrogeclogico
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SANITA PUBBLICA

verso il punto di non ritorno

A rischio il diritto alla salute dei cittadini italiani
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Il Rapporto pubblicato periodicamente dal-
la Fondazione GIMBE rappresenta un pre-
zioso spaccato di analisi sulle condizioni in
cuioperalasanitainltalia. l'edizione 2024 &
stata dedicata alle criticita del sistema sani-
tario pubblico e acquisisce una particolare
importanza, proponendosi come stimolo
all'applicazione dei principi di universalita e
uguaglianza nell'erogazione dei servizisani-
tari sancitidalla Costituzione che distinguo-
no il nostro Paese da tutti quelli di estrazio-
ne liberista.

Nel messaggio inviato in occasione del pre-
cedente Rapporto Gimbe, il Presidente del-
laRepubblica Sergio Mattarella affermavaa
questo proposito che “Il Servizio Sanitario
Nazionale costituisce una risorsa preziosa
ed é pilastro essenziale per la tutela del di-
ritto alla salute, nella sua duplice accezione
difondamentale diritto dell'individuo e inte-
resse della collettivita. La sua efficienza &
frutto, naturalmente, delle risorse dedicate
e dei modelli organizzativi applicati, re-
sponsabilita, quest'ultima, affidata alle Re-
gioni. Per garantire livellisempre piti elevati
di qualita nella prevenzione, nella cura e
nell'assistenza, & necessaria la costante ado-
zione di misure sinergiche da parte di tutti
gliattori coinvolti”.

Ecco da parte di tutti gli attori, quistail pun-
to, compresiquelli privati traiqualiannove-
riamo a pieno titolo le stesse compagnie di
assicurazione disposte a prendersi carico
delrischio malattie dei cittadiniitaliani.
Vediamo pero qualisonoi principali punti di
debolezza evidenziati nel Servizio Sanitario
Nazionale che, secondo Nino Cartabellotta,
presidente della Fondazione Gimbe, rap-
A cura di Roberto Bianchi - presenta “laveraemergenza del Paese".
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Definanziamento cronico

A fronte di un aumento del Fabbisogno complessivo nel periodo osservato 2010-2024 (peril 2024 si tratta di una sti-
ma) edi 28,4 miliardi,in media € 2 miliardi per anno, come da sotto riportata figura 1.

Figura 1. Fabbisogno Sanitario Nazionale: trend 2010-2024
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(Fonte: Fondazione Gimbe 2024)

Ilrapporto spesa sanitaria pro-capite si colloca soltanto al 16° posto trai 27 Paesidell'area Ocse e in ultima posizione
tra quellidel G7. La spesa sanitaria pubblica si € attestatain Italia al 6,2 del Pil, di molto inferiore sia rispetto alla me-
dia Ocse, pari al 6,9%, che alla media europea di poco inferiore al 6,8%. Nonostante 'attesa degli italiani che auspi-
cherebbero un maggiore investimento in sanita, la spesa rimarra pressoché costante nel biennio in corso e nel bien-
nio successivo: 6,3% nel 2024-2025e 6,2% nel 2026-2027 (vedasi Tabella 1).

Tabella 1. Piano Strutturale di Bilancio di medio termine 2025-2029:
consuntivo 2023 e stime 2024-2027

2023 2024 2025 2026 2027 A fronte di una crescita media annua del
PILnominale del 2,8%, nel triennio 2025-
2027 il Piano Strutturale di Bilancio sti-
Spesa sanitaria (% PIL) 6,2% 6.3% 6,3% 6,2% 6,2% ma una crescita media della spesa sani-
taria del 2,3% annuo. In termini assoluti
la spesa sanitaria € cresciuta nel 2023 ri-
spetto all'anno precedente di oltre 4,2
miliardi, come risultante della diminu-
Delta | Delta (%) zione, sia pure limitata, della spesa pub-
' blica (-€ 73) e del netto aumento stimato

Spesa sanitaria (milioni di €) 131.119 | 137.934 | 141.929 | 144.969 | 147.506

Tasso di variazione in % - 5,2% 2,9% 2,1% 1,7%

Tabella 2. Spesa sanitaria 2023 vs 2022 in milioni di euro

Totale spesa sanitaria 171.867 176.153 +4.286 +2,5% 5 i h _
in oltre 4,3 miliardi della spesa privata,
Ppnm publion 10364 Ty =e 01%|  deiquali soltanto poco piti di 500 milioni
Spesa privata 41,503 45.862| +4.359 +10,5% sono finiti in fondi sanitari e assicurazio-
Out-of-pocket 36.835 40.641| +3.806 +10,3% ni (vedasi Tabella 2).
Intermediata 4,668 5.221 +553 +11,8%

(Fonte: Fondazione Gimbe 2024)

715

issuu-downloader.com




[ .Vel=71i=1 SSN E PREVIDENZA INTEGRATIVA

di Assicurazione

Crescita del peso sulle famiglie

Gliitaliani sono quindicostretti a spendere quasi 46 miliardi di tasca propria e ciononostante la crescita delle polizze
Malattie, che potrebbe offrire la possibilita di esternalizzare il rischio malattie dei singoli e delle famiglie, € piuttosto
limitata tanto darappresentare meno del 10% del totale dei premi rami Danni, a dimostrazione del fatto che 'offerta
non & soddisfacente per la maggior parte degli utenti. Ne deriva che “le persone - spiega ancora Cartabellotta - sono
costrette a pagare ditasca propria un numero crescente di prestazioni sanitarie, con pesanti ripercussioni sui bilanci
familiari",

Secondoilrapporto Istat Bes 2003 “Ilbenessere equo e solidale”, un set diindicatori sviluppato in collaborazione con
il Cnel al fine di valutare il progresso di una societa non solo dal punto di vista economico, come ad esempioil rappor-
to traspesa sanitaria e PIL, ma anche sociale e ambientale, nel 2023 4,48 milioni di persone parial 7,6% dell'intera po-
polazione hanno rinunciato a visite specialistiche o esami diagnostici pur avendone bisogno, con un incremento del
10% rispetto all'anno precedente quando il numero eradi 4,1 milioni corrispondenti al 7% dei cittadiniitaliani. | moti-
viprincipalisono daricercarsi nei lunghi tempi di attesa e nella difficolta diaccesso alle strutture pubbliche, maanche
nei problemi economici che impediscono diusufruire delle strutture private. La conseguenza drammatica e che, sem-
pre nel 2023, hanno rinunciato alle cure necessarie quasi 2,5 milioni di persone (4,2% della popolazione), 600.000 in
pit dell'anno precedente.

Crollo della spesa per la prevenzione

Rispettoal 2022, nel 2023 la spesa pericd. "Servizi per la prevenzione delle malattie” si é ridotta diben € 1.933 milio-

ni (-18,6%). “Tale riduzione - ha commentato al proposito il Presidente Cartabellotta - rappresenta un'ulteriore spia

del sotto-finanziamento che, inevitabilmente, costringe Regioni e Aziende sanitarie a sottrarre risorse ad un settore

si fondamentale, ma considerato differibile. Ma tagliare oggisulla prevenzione avra un costo altissimo in termini di sa-
lute negli anni a venire, documentando la miopia di queste scelte di breve periodo” perché lieviteranno le malattie

con un costo economico, oltreché sociale, enorme e comunque digran lunga superiore rispetto al costo della preven-

zione che sarebbe stata necessaria per evitare quelle malattie o per ridurne gli effetti.

Torna anche in questo caso il tema dell'integrazione pubblico-privato e del sostegno che il settore assicurativo po-

trebbe fornire all'equilibrio complessivo del sistema.

Crisi del personale sanitario

“La sanitd pubblica - sostiene ancora Cartabellotta - sta sperimentando una crisi del personale sanitario senza preceden-
ti: inizialmente dovuta al definanziamento del SSN e ad errori di programmazione, oggi, dopo la pandemia, é aggravata
da una crescente frustrazione e disaffezione peril SSN. Turni massacranti, burnout, basse retribuzioni, prospettive di car-
riera limitate ed escalation dei casi di vielenza stanno demolendo la motivazione e la passione dei professionisti, portan-
do lasituazione verso il punto del non ritorno”.

| dati raccolti dalle organizzazioni sindacali e di categoria stanno li a dimostrare impietosamente il progressivo ab-
bandono del Servizio sanitario nazionale da parte degli operatori. 'Opera Nazionale per l'Assistenza agli Orfani dei
Sanitariltaliani, la Fondazione Onaosi, ciinforma che trail2019 e il 2022 il SSN ha perso oltre 11.000 medici per licen-
ziamenti o conclusione di contratti a tempo determinato e ['Associazione Medici Dirigenti, la Anaao-Assomed stima
ulteriori2.564 abbandoninel primo semestre 2023.

Allafine del 2022 ['Italia disponeva di 4,2 medici ogni 1.000 abitanti, un dato superiore alla media OCSE (3,7), anche se
sistima che aoggisiano aldisotto dell'indice 4 (vedasifiguga 3).
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Figura 3. Medici per 1.000 abitanti (dati OCSE, anno 2022 o piu recente disponibile)

Media OCSE: 3,7
Media EU: 3,9
Italia: 4,2
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(Fonte: Fondazione Gimbe 2024)

Come se non bastasse, la riforma dell'assistenza territoriale del maggio 2022, ha accelerato l'emorragia del persona-
le infermieristico al punto che il numero di infermieri & sceso fino a 6,5 per 1.000 abitanti, contro una media Ocse di
9,8, undivarioinaccettabile per un Paese sviluppato come l'Italia (vedasi la Figura 4).

Figura 4. Infermieri per 1.000 abitanti (dati OCSE, anno 2022 o pilu recente disponibile)

Media OCSE: 9,8
Media EU: 9,0
Italia: 6,5

(Fonte: Fondazione Gimbe 2024)

Ne consegue cheilrapportoitalianoinfermieri/medici, paria 1,5 per 1.000 abitanti, risulta molto pit basso rispetto al-
la media europeadi2,4ecicollocainfondoalla graduatoria. Non a caso, nel 2022 i laureatiin Scienze Infermieristiche
sono statiappena 16,4 per 100.000 abitanti contro una media Ocse di 44,9, con tendenza al ribasso, a testimonianza
di come questa professione sia scarsamente attrattiva per le nuove generazioni, soprattutto di originiitaliane.
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Livelli Essenziali di Assistenza e divario Nord-Sud

Elementodiallarme, nella criticita generale, & costituito dal fatto che soltanto 13 Regioni, la quasi totalita del Nord, ri-
spettanoicd. “standard essenziali di cura”, con la conseguenza che non tutti gli italiani possono contare sullo stesso
accessoalle cure gratuite o erogate dietro pagamento delsolo ticket e quindivantare lo stesso diritto alla salute, “Sia-
mo di fronte - ammonisce Cartabellotta-ad unavera e propria frattura strutturale Nord-Sud nell'esigibilita del dirit-
to alla tutela della salute. A questo quadro si aggiunge la legge sull'autonomia differenziata, che affondera definiti-
vamente la sanita del Mezzogiorno, assestando il colpo di grazia al SSN e innescando un disastro sanitario, economi-
coesociale senza precedenti che avra conseguenze devastanti per milionidi persone”.

Testimonianza di questo fenomeno ¢ la mobilita sanitaria, conseguenza della capacita attrattiva delle Regioni set-
tentrionali sui residenti nel Centro-Sud, costretti spesso a spostarsi in cerca di qualita nei servizi sanitari, Si pensi che
neldecennio 2012-2021 le Regioni del Mezzogiorno hanno accumulato un saldo negativo pari a € 10,96 miliardi, una
cifra capace didestabilizzare i bilancidel Mezzogiorno.

Figura 7. Saldi mobilita interregionale 2012-2021 (riparto FSN 2014-2023)

Miliardi

1l grafico non riporta i saldi relativi all'Ospedale Bambin Gesii (+ € 2.2 miliardi) e all'ACISMOM - Associazione dei Cavalieri Italiani
del Sovrano Militare Ordine di Malta (+ € 0,4 miliardi).
La compensazione del saldo di mobilita 2020 per la Regione Calabria# stato postidipatoal 2026.

(Fonte: Fondazione Gimbe 2024)

Nonostante al 30 giugno 2024 siano statiraggiuntii target europei che condizionano il pagamento delle rate riserva-
te all'ltalia dal Pnrr, "la “messa a terra” dei progetti-spiegail Presidente Cartabellotta-la loro attuazione giarisente
delle diseguaglianze regionali,in particolare tra Nord e Sud del Paese».

I risultati preliminari del 4° Monitoraggio sul DM 77/2022 il “Regolamento recante la definizione di modelli e stan-
dard per lo sviluppo dell'assistenza territoriale nel Servizio sanitario nazionale” effettuato da Agenas, 'Agenzia Na-
zionale peri servizi sanitari Regionali, riferito al 1° semestre del 2024, documentano una situazione a dire poco allar-
mante. Al 30 giugno le Regioni hanno dichiarato attiviil 13% degli Ospedali di Comunita (56 su 429), il 19% delle Case
di Comunita (268 su 1.421),il 59% delle Centrali Operative Territoriali (362 su 611) con ritardi molto marcati nel Mez-
zogiorno.
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Nelcontempo, iltargetsulla percentuale diover 65 in assistenza domiciliare & stato raggiunto a livello nazionale tran-
ne chein tre Regioni del Sud. Al 31 luglio 2024 sono statirealizzatiil 52% dei postiletto di terapiaintensivae il 50%di
quelliditerapiasub-intensiva, con differenze regionalimolto marcate che vanno, per laterapia intensiva, dal 19% del-
la Calabria al 100% dell'’Abruzzo e per la terapia sub-intensiva dall'8% % della Calabria al 100% della Provincia Auto-

noma di Bolzano.

Ancheinquesto casola presadiposizione di Cartabellotta é chiara: “La Missione Salute del PNRR & una grande oppor-
tunita, che rischia di essere vanificata se non integrata in un piano di rafforzamento complessivo della sanita pubbli-
ca: non puo e non deve diventare una costosa "stampella” per sorreggere un SSN claudicante. Peraltro, la legge
sull'autonomia differenziata va “in direzione ostinata e contraria” agli obiettivi dell'intero PNRR che prevedono di ri-
durre le diseguaglianze regionali e territoriali. Cosi facendo, non solo si tradiscono le finalita del PNRR, ma si indebi-
tano le future generazioni peraggravare ulteriormente le disparita nell'accesso alle cure tra Nord e Sud”.

La ricetta della Fondazione Gimbe

Piano di rilancio del Servizio Sanitario Nazionale

SALUTE IN TUTTE
LE POLITICHE

Mettere la salute e il benessere delle
persone al centro di tutte le decisioni
politiche: non selo sanitarie, ma
anche ambientali, industriali, sociali,
economiche e fiscall, oltre che d|
istruzione, formazione e ricerca
(Health in Ali Policies)

GOVERNANCE
STATO-REGIONI

Polenziare le capacita di indirizzo

e verifica dello Stato sulle Regionl,
nel rispetto dei loro poteri, per ridurre
diseguaglianze, iniquita e sprechi e
garantire il diritto costituzionale alla
tutela delia salute

FINANZIAMENTO
PUBBLICO

Aumentare in maniera progressiva

e consistente Il finanziamento pubblico
per la sanita per allinearlo alla media
dei paesi europel, al fine di garantire

il rilancio delle politiche del personale
sanitario, 'erogazione uniforme del LEA
e l'equita di accesso alle innovazioni

LIVELLI ESSENZIALI
DI ASSISTENZA

Garantire l'agglomamento continuo
del LEA per rendare rapidamente
accessibili ke vere innovazioni
escludendo le prestazion sanitarie
absolete e ridurre le diseguaplianze
regionali nell'esigibilita dei LEA
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PREVENZIONE E PROMOZIONE
DELLA SALUTE

Diffondere |a culura e aumentare gli
Investiment in prevenzione & promaozione
della salute e attuare lapproccio Integrato
One Health, perché Lz salute di persone,
animall, plante e amblente sono
strettamente interdipendenti

RAPPORTO
PUBBLICO-PRIVATO

Favorire una sana inlegrazione
pubblico-privato al fine di ridurre
|e diseguaglianze d'accesso

ai servizi sanitari e arginare
l'espansione incontrollata

della sanitd privata

PERSONALE
SANITARIO

Rilanciare le politiche sul capitale umano
per valorizzare la colonna portante della
sanita pubblica e rendere nuo!

SERVIZI SANITARI
E SOCIO-SANITARI

Programmare l'offerta di servizi sanitari
secondo | reali bisogni di salute della

attrattiva la carriera nel S5N, innovando i
process| di formazione e valutazione delle
competenze professionali

RICERCA
INDIPENDENTE

Potenziare la ricerca clinicae
organizzativa integrandole in un
programma nazionale di ricerca e
sviluppo, al fine di produrre evidenze
scientifiche perinformare scelte e
investimenti del 55N

SPRECHI E
INEFFICIENZE

Ridurre inappropriatezze e
Inefficienze, contrastare frodl
e abusi € riallocare le risorse
in servizi i

i GIMBE - '
F1447] e Innavazionl, aumentando

EVIDENCE FOR HEALTH

il valore della spesa sanitaria

(Fonte: Fondazione Gimbe 2024)
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polazi e renderla disponibile
tramite reti integrate multiprofessionall,
al fine di ridurre la frammentazione

tra assistenza sanitaria e saciale e tra
ospedale e territorio

INFORMAZIONE
ALLA POPOLAZIONE

Aumentare |a consapevolezza

civica del valore del SSN, potenziare
l'infarmazione istituzionale basata
sulle evidenze scientifiche e migliorare
l'alfabetizzazione sanitaria, al fine

di favorire decisioni informate sulla
salute, ridurre il consumismo sanitario
e contrastare le fake news

TRASFORMAZIONE
DIGITALE

Promuovere cultura e competenze
digitali della popolazione, in particolare
di protessianisti sanitarl, pazientl, familiari
e caregiver, e rimuovere gli ostacoli

alla digitalizzazione, al fine di ridurre le
diseguaglianze e migliorare l'accessibilita
ai servizi sanitari e I'efficienza del SSN

SANITA
INTEGRATIVA

Rendere | fondi sanitari

realmente integrativi rispetto alle
prestazion! gia incluse nel LEA, al
fine di arginare diseguaglianze,
privatizzazione, erasione di risarse
pubbliche e derive consumistiche
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Una prateria inesplorata

Il mercato delle polizze sanitarie offre opportunita rilevanti
che le compagnie non colgono sufficientemente

Secondo il sistema dei conti ISTAT-SHA (System of Health Accounts), che forni-
sce un quadro informativo della spesa corrente nel sistema sanitario del Paese,
utile per soddisfare esigenze dianalisi e per operare confronti a livello interna-
zionale, nel 2022 (ultimo anno disponibile) la spesa sanitaria totale in Italia am-
montavaa€171.867 milioni.

Diquesti € 130.364 milioni provengono dalla spesa pubblica (75,9%) e € 41.503
milioni dalla spesa privata, di cui € 36.835 milioni (21,4%) direttamente a carico
delle Famiglie e € 4.668 milioni (2,7%) intermediata da fondi sanitari e assicura-
zioni.

Sta di Fatto che, pur non aumentando la spesa out-of-pocket, il combinato di-
sposto difenomenicome lalimitazione delle spese pubbliche perlasaluteil de-
pauperamento dei fondi destinati alla prevenzione, l'indisponibilita economi-
catemporanea e, soprattutto, la rinuncia alle cure da parte di milioni di italiani
contribuisce a peggiorare la salute complessiva della popolazione.

Laspesa privataincide comunque in modo inversamente proporzionale rispetto al reddito, con la conseguenza di pe-
nalizzare i nuclei meno abbienti, variando dal 7,2% per lo scaglione di reddito familiare pit basso, al 2,9% peril reddi-
to pil alto. Allo scopo di garantire maggiore equita sociale, sarebbe pertanto opportuno che un numero crescente di
cittadinisidotassero dipolizze assicurative sanitarie che renderebberoimalati pit ugualitraloro.

A cura di Roberto Bianchi

Un'indagineilluminante

L'«Indagine conoscitiva sulle forme integrative di previ-
denza e di assistenza sanitaria nel quadro dell'efficacia
complessiva dei sistemi di Welfare e di tutela della salu-
te», condotta dalla Banca d'Italia nel giugno del 2023,
conferma la “chiara correlazione di segno negativo fra
gli esborsisostenutidalle famiglie e l'intensita delruolo
pubblico nel finanziamento della spesa sanitaria”. Nel
contempo, “Lo sviluppo della sanita integrativa non é
necessariamente associato a un ridimensionamento
della spesa privata a carico dei cittadini: nell'esperienza
internazionale vi sono difatti paesiin cui la spesa out of
pocket delle Famiglie & anche pil elevata dell'ltalia, no-
nostante la maggiore diffusione di schemi di interme-
diazione da parte di soggetti terzi (€ il caso ad esempio

diSvizzera, Spagnae Portogallo)”.

Come noto, |'offerta sanitariain Italiasiarticola su tre pi-
lastri distinti, il primo dei quali é costituito dall'SSN, che
eroga livelli essenziali di prestazioni (LEA) secondo cri-
teri di universalit3, uguaglianza ed equita nell'accesso
alle cure. Ilsecondo sisostanziain Forme collettive di as-
sistenza sanitaria, come i fondisanitari, le societa di mu-
tuo soccorso, le casse, che erogano prestazioni integra-

120

tive rispetto al sistema pubblico. Il terzo pilastro, di natu-
ra sostitutiva, aggiuntiva o complementare, consiste
nelle polizze sanitarie individuali o collettive che opera-
nosecondo una logica assicurativain base a stime attua-
riali e probabilistiche riferite alla Frequenza e al costo
deisinistri. Va precisato cheil mercato delle polizze sani-
tarie include sia le polizze del ramo Infortuni che le po-
lizze del ramo malattia
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Quantosonodiffuse
le polizze sanitarie

Le piurecentinotizie disponibili sulla diffusione nella po-
polazione delle polizze sanitarie, prosegue l'indagine
della Banca d'ltalia, ci informano che il 61% delle Fami
glie assicurate aveva come principale percettore dired- |
ditounlavoratore dipendente, il 25% un lavoratore auto-
nomo eil 14% una personanon occupata. Circail 40% Fa-
ceva capo a contraenti con almeno un diploma di laurea mio medio perunitadi 132 euro.
triennale, il 35 un diploma di scuola media superiore, il Le polizze malattia in forma collettiva avevano raccolto
14 unalicenzadiscuola mediainferiore o elementare. premi per circa 2 miliardi di euro, di cui 1,7 relativi desti-
Dalla ricerca emergono inoltre differenze significative nati a fondi sanitari e, in questo caso, il premio medio
anche sul piano geografico, dato che nel Nord Ovest cir- perunitadirischio & statodi 122 euro (134 per fondi sani-
ca il 40% dei nuclei Familiari possedeva un'assicurazione tari; 88 per le altre forme collettive). Per le polizze indi-
sanitaria, il 27% nel Nord Est, solo poco pitidel 5%sianel  viduali, sulla base di una rilevazione condotta dall'’Ania
Sudsianellelsole. si poteva stimare che la spesa media per polizza nel
Abeneficio dei non addetti ai lavori, il mercato delle po- 2021 fosse statadicirca430euro.
lizze sanitarie include sia le polizze peril ramoinfortuni ~ Questa serie di numeri che meriterebbero approfondi-
sia le polizze per il ramo malattia e in quest'ultimo rica- mentiben pit ponderati che non la presenteriflessione,
dono le rimborso spese mediche, le invalidita perma- mostrano con assoluta chiarezza la vastita del mercato
nente da malattia, le long term care, le diarie, lerendite ~ potenziale (per target omogenei, per area geografiche,
in caso di grave invalidita permanente da malattia. Sem- per entita dei premi), al quale Fornire una soluzione assi-
pre secondo le stime effettuate dalla Banca d'ltalia ba- curativa adeguata e coerente rispetto alle esigenze
sandosi sui dati 2020, il premio complessivo pagato dai espresse o latenti della popolazione italiana che le com-
nuclei fFamiliari che avevano almeno una assicurazione pagnie stentano pero a intercettare. E varrebbe la pena
sanitaria perinfortunie/omalattie erainmediapariacir-  di porci la domanda circa le reali motivazioni di questa
€a 900 euro. anomalia che magari cercheremo disviluppare in un nu-
Mero successivo.

oy s Quella che invece prenderemo in esame nell'articolo
Una grande Ooppo rtunita che segue, a cura di Elena Belloni e Alessandro Baroni,
Da Fonte Ivass, nel 2021, ultimo anno per cui i dati erano daltitolo “lus variandi, ovvero la facolta divariare condi-
disponibili al momento della pubblicazione zioni e premio” é l'aggravante della indeterminatezza
dell'indagine di Bankitalia, i premi relativi alle polizze delle garanzie prestate nelle polizze rimborso spese me-
malattia ammontavano a 3,1 miliardi di euro, pari al 9,2 diche e della variabilita del costo a carico degli assicurati
per cento della raccolta complessiva del ramo danni e ri- che intendano trasferire a una compagnia il rischio ma-
guardavano circa 24 milioni diunita dirischio, conun pre- lattia.
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IUS VARIANDI,
ovvero la facolta unilaterale
di VARIARE
condizioni e premio

e A2 AR

ITPABO BAPbVPOBATb
DAS RECHT

AUF VERANDERUNG
TEISE PAKEISTI
ILUNGELO
LOKUSHINTSHALE
DROIT DE VARIER

EL DERECHO A VARIAR
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THE RIGHT TO VARY

A cura di Elena Belloni e Alessandro Baroni

Valela pena, in apertura, chiarire COS'E LO "IUS VARIANDI” in una polizza assicurativa. E la Facolta unilaterale, di natu-
rasia privatistica che pubblicistica, che "consente al suo titolare di ritornare sulle sue scelte ed effettuarne altre, an-
cheinassenzadi mutamentidellasituazione oggettiva. Inlinea di massima si tratta di una facolta unilaterale, cioé, at-
tribuita a un solo soggetto attivo (la compagnia assicurativa, ndr.), ed esercitata nei confronti di un soggetto passivo
(I'assicurato, ndr.) nei limiti delle tutele che la legge riconosce a quest'ultimo”. Per essere ancora pil chiari si riferisce
alla prerogativa, che la compagnia si auto-attribuisce, mediante specifica clausola contrattuale apposta nei contratti
di nuova sottoscrizione o in quelli in corso, di modificare di anno in anno il premio e le condizioni di assicurazione di
una polizza.

E se questa facolta interessasse, nel mondo assicurativo, anche uno degli ambiti pit importanti della vita di una per-
sona, cioe la salute, a proposito della quale non dovrebbero mai esservisorprese nella prestazione diservizi da parte
delle compagnie, trattandosi del bene pit prezioso di cui dispone ciascun essere umano?

Facciamo un passoindietro e poniamoci una domanda:
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Qual e lo stato
della salute in Italia?

La Sanitain Italia e considerata ancora tra le migliori del
mondo offrendo la possibilita a tutti di accedere gratui-
tamente a cure di buon livello. Negli ultimi tempi pero
sta prendendo colpi, scivolando verso una crisi irreversi-
bile dove le prestazioni non sono sempre gratuite. La
questione é che non dovrebbe andare cosiin quanto una
comunita civile come quella italiana dovrebbe sempre
garantire i principi fondamentali della costituzione del
1947.

Non dimentichiamoci, infatti, che quando i servizi sani-
tarisonadialta qualita e accessibilia tutti, i risultati sani-
taridelle persone sono migliori.

La risposta

La nostra domanda viene ben spiegata, sotto vari punti
divista, daunrecente report dell'Ocse, 'Organizzazione
per la cooperazione e lo sviluppo economico che rag-
gruppa 36 Paesi membritra cuil'ltalia. Innanzitutto, lare-
lazione sottolinea come l'ltalia sia scesa molto
nell'aspettativa di vita: dal 3° posto, che aveva nel 2021,
al 9° attuale, conuna media di82,7 anni, dietro Giappone
(84,5), Svizzera (83,9), Corea del Sud (83,6), Australia
(83,3), Spagna (83,3), Norvegia (83,2), Islanda (83,2) e
Svezia (83,1).

Il rapporto svela anche che lo Stato italiano per ogni cit-
tadino e a parita di potere d'acquisto, investe 4.291 dol-
lari l'anno in sanita, molto al di sotto della media Ocse,
che arriva a 4.986 dollari. Inoltre se il raffronto viene fat-
torispetto ai maggiori Paesi Europei, la situazione é per-
sino peggiore: l'ltalia spende per ogni cittadino 3.709
dollari in meno rispetto alla Germania (8.000 dollari pro
capite), 2.339 in meno rispetto alla Francia (6.630 dolla-
ri) e 141 meno della Spagna (4.432 dollari). Fariflettereil
fatto che negli Stati Uniti ove la copertura sanitaria & piu
limitata che altrove, la spesa annua pro capite raggiunge
i 6.714 dollari, poco meno del doppio rispetto a quanto
avviene nel nostro Paese.

Non va meglio il raffronto col prodotto interno lordo
(PIL), posto che l'Italia ne riserva alla sanita il 9% contro
una media Ocse del 9,2%, quella tedescaarrivaal 12,7%,
quella Francese del 12,1% e quella degli Stati Uniti rag-
giungeil 15,3%.Infine, relativamente alla questione me-
dici, in Italia c'@ un numero accettabile di medici ogni
1.000 abitanti: 4,1 quando la media & 3,6; perd mancano
tantissimi infermieri: 6,2 infermieri per 1.000 abitanti di
fronte alla media di 9,2. Pochi anche i posti letto negli
ospedali: 3,1 per 1.000 abitanti a fronte di una media
OCSE del 4,3, con punte di 7,8 in Germania e 5,7 in Fran-
cia. Ne esce un quadro potenzialmente esplosivo che ri-
schiadideflagrare daunmomentoall'altro.

= 1li= SSNE PREVIDENZA INTEGRATIVA
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Quanto pagano di tasca
propria gli italiani per curarsi?

All'Ocserrisulta che la spesa sanitaria a carico delle fami-
gliesiaintorno al 3,6% delreddito, soprala media dei Pa-
esi membri che é al 3%, con effetti pesanti sulle finanze
Familiari. Anche l'lstat dimostra che sempre meno per-
sone riescono ad accedere alle cure specialistiche entro
iltempo necessario per affrontare adeguatamente una
patologia o per prevenirla; al contrario ciriesconoin mo-
do molto pit semplice se pagano cure e visite in struttu-
re private.

Quindi, qual & uno dei principali problemi secondo
l'Istat? Le lunghissime liste d'attesa cui adattarsi per ave-
re prestazioni garantite dal SSN e nel contempo i costi
dasostenere per averle privatamente.

Liste di attesa interminabili

Tempid'attesa che si misurano in anni, mentre i pazienti
muoiono attendendo una cura che non arrivera mai.
Ecco i motivi per cuigliitaliani smettono di curarsi. Infat-
ti, circa 1italiano su 13 decide dinon farsi curare, perché
il sistema non glielo permette. Ed il 4,5% non lo fa pro-
prio a causa delle liste d'attesa interminabili (es. 468
giorni per una visita oculistica programmabile, 480 per
un controllo oncologico).

Triplicate inoltre le segnalazioni di disservizi negli ultimi
cinque anni. E mentre si attende, la gente soffre, si ag-
grava o, peggio, muore.

Domanda: cosa si attende a intervenire? Risposta: con i
conti pubblici sempre pil in rosso, pud essere opportu-
no attrezzarsi da soli, magari trasferendo il rischio salu-
te personale e familiare a una compagnia assicurativa.

Coperture sanitarie
integrative

Una copertura sanitaria integrativa & un'assicurazione
che si pud personalizzare garantendosi il rimborso par-
ziale o totale delle spese mediche sostenute per visite
specialistiche, interventi chirurgici, alta diagnostica, pro-
tesi, medicinali, fisioterapia e tanto altro con la possibili-
ta di estensione alla tutela per la non autosufficienza
per coprire le spese derivanti dall'impossibilita di svol-
gere autonomamente le normali funzioni della vita quo-
tidiana, come muoversi, lavarsi e mangiare, con conse-
guente appunto menomazione dell'autosufficienza,
non necessariamente dovuta a malattia o infortunio,
ma anche a senescenza ed avere quindi una somma per
pagare una badante o una casadi curain caso di necessi-
ta. La possibilita, inoltre, di tutelarsi se la propria attivi-
ta dovesse interrompersi a causa di una malattia che
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comporti un'invalidita permanente, per questo
'estensione alla garanzia Invalidita permanente da ma-
lattia (IPM) prevede coperture e indennizzi proporzio-
natiall'entita deidanni chesipotrebberosubire.
ILnumero di cittadini italiani con una copertura sanitaria
integrativaéinaumento esistima che ormaioltreil25%
della popolazione aderisca a qualche forma di sanita in-
tegrativa, che sia un'assicurazione, un fondo, una cassa
ounamutua.

Ma come scegliere queste forme integrative?

Bisogna assolutamente prestare attenzione alle condi-
zionicontrattualianalizzando:

1) le esclusioni che specificano gli avvenimenti non

copertidall'assicurazione,

2) lefranchigie,

3) l'assistenzasanitaria convenzionata,

4) lapresenzaomenodiclausole “IUSVARIANDI".
Soffermandoci su questo quarto punto, la situazione, &
davvero complessa e delicata. Come noto, il vigente Co-
dice delle Assicurazioni Private richiede, da parte dei di-
stributori assicurativi, particolari attenzioni e cautele

nell'interpretare le esigenze assicurative dei clienti e
nel proporre agli stessi prodotti coerenti che ne possa-
no soddisfare gliinteressi.

Sotto il profilo etico-professionale, infatti, la situazione
risulta essere molto grave per il fFatto appunto che alcu-
ne compagnie assicurative hannoinserito nelle loro con-
dizioni contrattuali proprio la facolta unilaterale di mo-
dificarle, sia nei contrattisanitari di nuova emissione, sia
nellariformadiquelligiain essere, inducendo gli agenti
a sostituire le polizze vigenti con le nuove edizioni che
nella maggior parte dei casi rappresentano una varia-
zione in pejus per l'assicurato. Quanto soprasi e manife-
stato quando una delle piu grosse compagnie nel mer-
cato italiano ha introdotto la politica sopra citata che
permette appunto la variazione unilaterale delle condi-
zioni di copertura, compresi limiti, scoperti, franchigie,
anche senza inoltrare la disdetta del contratto origina-
rio e anche senza particolari obblighi formali, quanto
piuttosto mediante il semplice pagamento del premio
(maggiorato) di rinnovo che costituisce appunto tacita
accettazione delle nuove condizioni contrattuali.

Ecco alcune clausole di ius variandi

Conilsupporto di alcuni Gruppi Aziendali Agenti e di numerosi colleghi, abbiamo quindiraccolto la documentazione
comprovante quanto sopra. Bisognerebbe quindi prestare attenzione a clausole di dubbia legittimita come quelle
cheriportiamo diseguito senza riferimento alla rispettiva compagnia.

2.4-POSSIBILITA DIMODIFICARE IL PREMIO IN CORSO DI CONTRATTO E CONSEGUENTE

DIRITTODIRECESSO DELCONTRAENTE

Pud modificare il premio ad ognirinnovo annuale della polizza. Tale modifica siaggiunge a quel-
le previste dalle condizioni di assicurazione delle singole sezioni (ad esempio: l'indicizzazione).
Lavariazione del premio (aggiuntiva) € evidenziata sulla quietanza che tiviene consegnata.

Puoiscegliere se:

Accettareilrinnovo alle nuove condizioni di premio, pagandoil nuovo premio richiesto;
Non accettare il rinnovo, astenendoti dal pagamento del nuovo premio richiesto. Se
non accetti il rinnovo (quindi non paghi il premio), 'assicurazione cessa automatica-
mente dalle ore 24 del 15° giorno successivo a quello della scadenza e siintende risolta

senza alcuna formalita.

In caso di esercizio, da parte di

,,,,,,,,,,,,,,,, ,della facolta di modifica delle condizioni di Assicurazione o di Pre-

mio al momento del rinnovo, anche tacito, delle Garanzie attivate giunte a scadenza, se il Contraente non ac-
cetta le nuove condizioni proposte attraverso il pagamento del Premio entro il termine di 30 giorni dalla sca-
denza, tali Garanzie cessano alla scadenza originariamente pattuita maggiorata di 30 giorni e l'Assicurazione
prosegue per le altre Garanzie.

Nei casi, tassativamente individuati, in cui esercita, perlageneralita dei contratti dello stesso tipo, la
facolta di modificare unilateralmente il prezzo delle Garanzie in corso prima della loro scadenza, il Contraente
puorecedere dalle Garanzie di cui é stato modificatoil prezzo oppure dall'intera Assicurazione.
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L Variazioninel Servizio Sanitario Nazionale

Sesiverificano significative variazioni nel Servizio Sanitario Nazionale quali, a titolo esempli-
ficativo, ma non esaustivo:
Riduzione o annullamento delle prestazioni per Ricoveri, Interventi chirurgici, visite o
esami
Introduzione diticket superioria 250 euro o aumenti dell'importo medio dei ticket oltre
il 50% per Ricoveri efo Interventi chirurgici rispetto a quelli previsti al momento della
sottoscrizione del contratto

Il Contraente, se non accetta le nuove condizioni e il Premio, potra disdire il contratto secondo
le modalitaindicate al punto 1.12 - Disdetta del contratto.

la Compagnia pud modificare il Premio in corso comunicando il nuovo Premio al Contraente con
preavviso di almeno 90 giorni rispetto alla prima scadenza annua del Periodo assicurativo in cui
sonointervenute talivariazioni.

- conregolare cadenza temporale e, in ogni caso, alricorrere di modifiche normative o di altre circostan-
ze che possano incidere sul rischio assicurato — riesaminera il contenuto e la formulazione degli Ambiti di ri-
schio. Il riesame sara finalizzato a migliorare glistandard di servizio nonché l'accuratezza, la chiarezza e lasem-
plicita delle condizioni diassicurazione. Atal fine siterra conto anche degliandamentie della sostenibilita tec-
nicarelativa alle Soluzionidigaranzia offerte nonché dei generaliinteressi delle categorie di Clienti per le qua-
lisonostati concepitiidiversi Ambiti di rischio. Qualoralo ritenga opportuno o necessario, alla luce di tale atti-
vita di monitoraggio e revisione, la Compagnia potra modificare i contenuti di uno o pitt Ambiti di rischio rila-
sciando una nuova Edizione. In tal caso le eventuali nuove e diverse condizioni di assicurazione saranno appli-
cate a tutti contrattiin essere in occasione del primo rinnovo annuale diPolizza (o ricorrenza annuale nelle ipo-
tesi diduratasuperiore ad unanno) successivo al rilascio della nuova Edizione, nei limiti di quanto di seguito de-
scritto. Se, tuttavia, la Polizza dovesse rinnovarsi prima dell'inizio del secondo mese successivo a quello dirila-
scio della nuova Edizione, l'applicazione sara posticipata al successivo rinnovo annuale (o ricorrenza annuale
nelle ipotesi di durata superiore ad un anno), salvo che nel frattempo sia stata rilasciata e risulti applicabile
una nuova ed ulteriore Edizione.

° Variazioni nel Servizio Sanitario Nazionale

Fermo quanto previsto dall’Articolo 1.8 “Revisione del Premio”, é Facolta della Compagnia, anche per
iltramite dell'Intermediario assicurativo, proporre per iscritto al Contraente con preavviso dialmeno
30 (trenta) giorni prima della scadenza (iniziale o di eventuale tacito rinnovo) nuove proposte di modi-
fica del Premio e/o degli elementi contrattuali indicati in Polizza (per esempio: Massimali, limiti, Sco-
perti, Franchigie), alle stesse condizioni contrattuali di cuial presente Set Informativo. In tali casiil pa-
gamento del Premio entro il 30° giorno successivo alla scadenza del contratto, vale come espres-
sione della volonta del Contraente di accettare la nuova proposta, a fronte della quale é rilascia-
tarelativa ricevuta di pagamento. Il Contraente pud non accettare le nuove proposte di modifica
del Premio efo degli elementi contrattuali indicati in Polizza astenendosi dal pagamento ed in
tal caso il contratto viene risolto alla naturale scadenza senza bisogno per il Contraente di dare
disdetta. Se il pagamento & in rate mensili con addebito ricorrente con carta di credito, il Contra-
ente che non accetta le nuove proposte di modifica del Premio o degli elementi contrattualiindi-
cato nel documento di Polizza, deve contattare il proprio Intermediario assicurativo entro il ter-
mine di scadenza della Polizza per interrompere ['addebito automatico del pagamento della rata
dirinnovo. Quando, a fronte di nuove proposte della Compagnia, l'automatismo di addebito automa-
tico e interrotto, la Compagnia rinuncia ad agire per la sua riscossione e il contratto si considera risol-
to per disdettaalla naturale scadenza senza bisogno per il Contraente di dare disdetta.

Senzauna nuova proposta di modifica del Premio efo degli elementi contrattuali di cuial presen-
te articolo indicatiin Polizza, o di disdetta da parte del Contraente e della Compagnia, vale quan-
to previstodall'art. 1.10 “Decorrenza della garanzia” e dall'art. 1.12 "Disdetta del contratto”.
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Riteniamo utile segnalare alcune criticita di queste clau-
sole che vengono inserite in tutti i nuovi contratti e in
quelliin corso attraversoil pagamento del premio (spes-
so maggiorato) che nella maggior parte dei casi funge
da accettazione tacita delle nuove (peggiorative) condi-
zionidipolizza.

Innanzitutto, la nebulosita dei casi che generano la mes-
sa in atto della variabilita introdotta (anche senza che il
cliente esprima la propria volonta mediante la sottoscri-
zione di un nuovo contratto) e 'assoluta mancanza di
chiarezza del metodo di ricalcolo del premio, fattoriche
secondo alcuni osservatorirenderebbero nulle le dispo-
sizioni contenute nelle clausole stesse. Taluni arrivano a
supporre che l'indeterminatezza delle clausole riguar-
danti due elementi fondanti della polizza, come |'entita
del premio, cioé lasomma che la persona assicurata é te-
nuta a pagare alla compagnia assicurativa e le coperture
prestate dall'assicuratore impegnato a liquidare i danni
in caso di sinistro, potrebbero rendere nullo persino
l'intero contratto. Si consideriinoltre che la polizza di du-
rata annuale & vantaggiosa per il cliente, nella misura in
cui egli possa decidere di mantenerlain vita senza modi-
fiche, in quanto coerente con il proprio bisogno di sicu-
rezza, ovvero di disdirla per sottoscriverne un'altra piu
vantaggiosa, ma la decadenza del contratto decisa uni-
lateralmente dalla compagnia in applicazione dello ius
variandi, fa decadere la liberta di scelta e costringe il
cliente a rinegoziare la polizza con altri assicuratori. E
cio, se non accetta le nuove coperture peggiorative, an-
che quando i premi di mercato siano lievitati, o quando
'assicurato fosse stato colpito da sinistro dopo la stipu-
ladella polizza sottopostaarescissione forzosa da parte
della compagnia. Per non parlare del danno reputazio-
nale subito dall'agente professionista che svolge il deli-
cato compito di fornire al proprio cliente una consulen-

zain fase distipula del contratto, la cui efficacia potreb-
be essere compromessa da una modifica contrattuale
capace di pregiudicarne |'adeguatezza e la coerenza ri-
spetto ai bisogni espressi o latentidelcliente.

Non & inoltre possibile escludere che in caso di sinistro
che sarebbe stato liquidato in applicazione delle clauso-
le contenute nel contratto originario e che non risultiin-
dennizzabile o indennizzabile solo in parte in applicazio-
ne di scoperti e franchigie non previste in precedenza,
possaravvedersi unaresponsabilita professionale a cari-
codell'agente che non si sia astenuto dal collocare quel-
la polizza o che non si sia rifiutato di sostituire quella in
corso adanno del cliente. Tantopiu poi se questa opera-
zione di riforma del contratto avesse assunto portata
massiva sul portafoglio e se dalla riforma in peius fosse
scaturito un premio di produzione erogato dalla compa-
gniaalloscopodiincentivare l'agente interessato.
Come gia riferito in altre sedi, lo Sna ha coinvolto
'Associazione nazionale delle imprese assicuratrici allo
scopo di dissuadere le proprie associate dal proseguire
su questa strada e successivamente l'Antitrust cui ha ri-
volto un esposto per comunicare la dura presa di posi-
zione degliintermediari assicurativi contro queste deci-
sioni delle Compagnie. Cio non esclude naturalmente
che le parti possano sedersi a un tavolo di confronto de-
dicato a individuare soluzioni compatibili con le esigen-
ze di tuttii soggetti coinvolti. Non & mancato inoltre un
confronto can le associazioni consumeristiche con le
quali il Sindacato intrattiene rapporti di collaborazione
continuativa, le quali hanno appoggiato questa ennesi-
ma crociata dello Snarivolta alla difesa dell'integrita eti-
ca e deontologica degli agenti professionisti e nel con-
tempo, tantopil se si parla di salute, alla tutela del con-
sumatore rispetto alle esigenze di bilancio delle compa-
gnie diassicurazione.
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Le sfide
dell'Open Insurance

Nuove modalita di approccio al mercato

?

A cura di Andrea Pieri

ILricorso sempre maggiore all'uso della digitalizzazione
cambia di fatto la modalita diapproccio al mercatoin ge-
nerale, compreso quello assicurativo che piu ci riguarda.
Di questo si & parlato durante il convegno organizzato
dal Sindacato Nazionale Agenti a Roma lo scorso 24 set-
tembre presso |'Universita degli Studi Internazionali di
Roma (UNINT), presieduto dal professor Sandro Amoro-
sino Emerito dell'Universita di Roma La Sapienza.

Trairelatori era presente la professoressa Sara Landini,

Ordinario di Diritto dell'Economia dell'Universita, volto
noto peril Sindacato dal momento che ha tenuto per noi
alcuni corsi di formazione, molto interessanti ed ap-
prezzati.

Perlo Sna éintervenuto il Presidente nazionale Claudio
Demozzi, conunintervento molto apprezzato, nelquale
commentava un'intervista fatta in precedenza diretta-
mente all'intelligenza artificiale, rispetto agli argomen-
ti trattati durante il convegno, facendo emergere non
poche criticita attualmente presentinel processo didigi-
talizzazione del mercato.

Tornando agliargomenti del convegno, la digitalizzazio-
ne dei vari processi, rispetto alle numerose informazio-
ni trattate, nel mondo assicurativo prende il nome di
Open Insurance. L'accesso e la condivisione dei dati per-
sonali e non, costringe ad una riflessione ad ampio rag-
gio da parte delle Autorita competentiin materia, come
Ivass ed Agcm, al fine di normarne ['utilizzo. Erano infat-
ti presenti Stefano De Polis segretario generale
dell'lvass e Stefania Di Serafino responsabile direzione
credito, assicurazioni e poste dell’Autorita Garante del-
la Concorrenza e del Mercato. In questo nuovo contesto
di mercato, rivolto sempre piu alla digitalizzazione e
all'utilizzo dell'intelligenza artificiale, sono emersi mol-
ti punti di osservazione e di criticita, cosicché si pone la
necessita di Fare in modo che questistrumenti non arre-
chino danno principalmente all'assicurato, ma anche a
tutti coloro che operano nel mercato che non & peraltro
omogeneo, rispetto all'utilizzo delle informazioni. Nel
settore bancario, ad esempio che, come sappiamo, or-
mai da anni siavvale del sistema home banking, i dati la-
vorati sono minori rispetto a quelli utilizzati nell'Open
Insurance, che al confronto risultano essere molto piu
ampi. Le banche, infatti, oltre alle anagrafiche del clien-
te, analizzano quasi esclusivamente le transazioni effet-
tuate e verso quali acquistisi sono rivolte. Tutto cio al fi-
ne di studiarne le abitudini, raccogliendo informazioni
utili per i suoi futuri acquisti e come essi, in qualche mo-
do, possano essere indirizzati, tramite azioni di marke-
ting sempre pit sofisticate e personalizzate.
Attraverso il sistema tecnologico denominato API,
l'interfaccia di programmazione delle applicazioni, si ali-
menta I'Open Insurance con nozioni che diventano es-
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senziali per il business assicurativo, mediante indagini
che si rivolgono alle abitudini della persona, rispetto ai
suoi pitl ampi bisogni. Altra differenza e che nella Open
Insurance, i soggetti coinvolti sono molteplici, il consu-
matore, gli agenti, le compagnie di assicurazioni ed altri
soggetti intermediari, come ad esempio Amazon che
nell'acquisto del prodotto non assicurativo abbina co-
perture assicurative, sebbene l'acquirente non com-
prende neppure il tipo di copertura assicurativa acqui-
stata, né quale sia |'effettiva portata della coperturaei
relativilimiti. In pit nella Open Insurance cio che interes-
sa analizzare & quella che viene definita l'analisi di sce-
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nario, ossiala previsione dicio che il cliente vorrebbe ac-
quistare e non tanto pil cosa ha gia acquistato nel pas-
sato. Cio in quanto perché é utile valutare i rischi da assi-
curare e fino a che punto coloro che lo corrono saranno
dispostiad acquistarein Futuro uno specifico servizio as-
sicurativo per coprirlo.

Di qui altro elemento che si lega la messa a punto dei
prodotti tailor made, sempre pit attinenti alle esigenze
dell'utente assicurativo o, per lo meno, questo dovreb-
be avvenire nelle intenzioni delle Compagnie tramite la
Open Insurance oltreché al legislatore europeo attra-
verso la direttiva Idd.
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Le numerose criticita

Come in tutte le cose, pero, cisono i lati positivi e quelli
meno; prendendo in esame alcuni pro, potremmo dire
che maggiori approfondimenti potranno portare ad una
crescita del mercato, proprio in termini di prodotti che
saranno verosimilmente piu apprezzati dai clienti, au-
mentandone la loro propensione all'acquisto. Nello sce-
nario attuale, caratterizzato da microimprese, le agen-
zie pil piccole, che non avrebbero avuto le risorse ne-
cessarie per raccogliere, archiviare e lavorare i dati, po-
tranno ugualmente beneficiarne, crescendo proporzio-
nalmente come le realta con portafogli molto pit gran-
di. Naturalmente la condivisione delle notizie riguar-
danti le abitudini diacquisto dell'utente, laricerca di pro-
dotti sempre pil adatti alla domanda di copertura da
parte di famiglie e imprese, non sarebbero nulla senza
una corretta consulenzarivolta ad offrire servizi coeren-
ti con i reali bisogni degli assicurati. Il ruolo di noi agenti
quindi, in un mercato che cambia verso la digitalizzazio-
ne, diventa comunque imprescindibile, dato che la con-
sulenza puntuale dell'esigenza disicurezza é fondamen-
tale per sviluppare un acquisto consapevole, non orien-
tato esclusivamente al prezzo.

Ha inoltre partecipato al Convegno Guido Scorza, com-
ponente del Collegio Garante dell'Agcm, per illustrare
come la privacy vada tutelata non solo circa il suo utiliz-
zo, maancheildiritto alla portabilita delle notizie, senza
che ciorechi pregiudizioall'assicurato che deve poterde-
cidere di cambiare la propria compagnia, senza che essa
ponga ostacoli al trasferimento.

Il dato deve poi essere protetto da chiil proprietario ha
autorizzato al suo utilizzo. Questi due elementi, portabi-
litd e protezione, devono essere adeguatamente nor-
mati nella Open Insurance, visto che perché ci possa es-
sere un mercato e necessario che cisia molta trasparen-
zasullororeale uso neltempo, rispettoall'iniziale scelta
di concedere |'utilizzo. Trattandosi di un mondo digitale
quello dell'Open Insurance, il rischio infatti sarebbe che
il cittadino potrebbe perderne il controllo, ancor di pit
che nelle forme di utilizzo tradizionali fino ad oggi utiliz-
zate, potendo essere utilizzati a suainsaputa da sogget-
ti diversi da quelli che originariamente aveva autorizza-
to. Un altro elemento di criticita emerso durante
l'interessante convegno romano e stato quello
dell'enorme valore economico che puo avere il dato per
lacompagnia, rispetto al beneficio che, per poterlo otte-
nere corredato di relativo consenso, quest'ultima offre
al legittimo proprietario.

Su alcune azioni di marketing non particolarmente chia-
re per |'assicurato, quanto alla proporzionalita sopra de-
scritta, & infatti in passato intervenuta ['Autorita Garan-
te della Concorrenza e del Mercato (Agcm), chiedendo-
nelacorrezione.
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Guido Scorza,
Componente

del Collegio
Garante dell'’Agcm

I dati, normativamente parlando, sipossono dividere se-
condo le autorita in due grandi macro aree: neutri e re-
strittivi. | primi sono anonimioppure storici divenuti per-
tanto didominio pubblico.|secondidefinisconoilsingo-
lo cliente in un determinato target per tipologia o per
prezzo di acquisto prodotto e, se scambiato in maniera
orizzontale tra le imprese assicurative, & ritenuto
dall'Autority pil rischioso, rispetto a quello che viene
scambiato in maniera verticale tra l'assicurato e la com-
pagnia.

Cio perché si potrebbe venire a verificare un prezzo di
mercato uniforme, vanificando l'obiettivo di creare con-
correnzialitain virtt delle personalizzazioni. Cisono mo-
mentiquindidicondivisione delle informazioni che, a se-
conda di come vengono veicolati ed utilizzati, possono
generare situazioni anti concorrenziali. Pensiamo
all'utilizzo della scatola nera, che sta diventando sem-
pre pit elemento tariffario nel settore Rcauto. Il contra-
ente deve mantenere i vantaggi in caso di trasferibilita
del contenuto della scatola nera quando cambia assicu-
razione e non conservarneirelativibenefici solo se rima-
neinquellaprecedente.
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L'intelligenza artificiale
generativa

Da queste numerose ed interessanti considerazioni si
evince quindi che ci sono una quantita di infoermazioni
notevoli da analizzare ed ecco che entra in gioco
l'intelligenza artificiale. Su questo Stefano De Polis —se-
gretario generale dell'lvass presente all'incontro, ha
avuto modo di sottolineare quanto essa potra offrire
enormi opportunita per migliorare la protezione assicu-
rativa dei consumatori, rispetto a quanto gli attuali pro-
dotti riescono a fare, allargando l'offerta a target che fi-
no ad oggi erano ritenuti difficili da assicurare o poco
profittevoli. Naturalmente perd anche De Polis ha avuto
modo disottolineare alcune criticita rispetto all'uso del-
la 1A, come ad esempio quelli di tipo etico ed operativo.
Le nuove tecnologie dovranno essere in grado di appor-
tare benefici al mercato assicurativo, nei confrontidi tut-
ti gli attori coinvolti, tutelando in primis il cittadino che
nondovra perdere la fiducia che ripone nei confronti de-
gli agenti e delle compagnie, rispetto a come eticamen-
te sara usata l'Intelligenza Artificiale. Molto importante
infatti @il tema etico, ossia quanto gli algoritmi utilizzati
dall'lA saranno indirizzati in maniera corretta verso i bi-
sogni di famiglie e imprese. Molto interessante su que-
sti aspetti e statol'intervento del professor Ranieri Raz-
zante in qualita di componente del Comitato per la Stra-
tegia sull'lntelligenza Artificiale presso la Presidenza
del Consiglio dei Ministri. Ad oggiemerge che idati all'lA
vengono trasferiti spesso in maniera indiscriminata, di
qui la necessita di giungere quanto prima ad una regola-
mentazione dei flussi. Il professore Ranieri ha sottoline-
atoquanto l'lA possa essere utile alla sicurezza: siamoar-
rivati al cyber spazio ed alla cyber IA, dove quest'ultima
controlla la prima. Per capire poi quanto il suo utilizzo
possa implicare notevoli rischi da governare, ha fatto
'esempio che le stesse associazioni criminose creanoin-
tercettazioni con il cyber IA contro la cyber sicurezza.
Nelnostro settore dobbiamo quindi decidere se sfrutta-
re l'|A per ponderare ad esempio i premi rispetto ai rela-
tivi rischi, anche in chiave antifrode. Purtroppo, pero da
quando viene utilizzata, ha concluso, le violazioni di un
utilizzo illegale sono aumentati, con la conseguenza che
gliattacchicybersono triplicati.

La sintesi conclusiva

In conclusione, da questo importante e molto utile in-
contro, scaturiscono due riflessioni principali. La prima
quanto i vari attori, comprese le istituzioni preposte a
normare al meglio tali tematiche, sapranno dialogare
tra loro e fare sinergia al fine del raggiungimento di un
unico scopo, ossia la tutela del consumatore e del mer-
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cato. La seconda che ci riguarda ancora pil da vicino,
quantoilruolo dell'uomo rispetto all'utilizzo dei dati ed
all'intelligenza artificiale, continuera ad essere prepon-
derante rispetto alle logiche industriali e del profitto,
scongiurando il rischio che un giorno la macchina, pilo-
tatain maniera impropria, possa addirittura superare la
volonta umana. Per questo dovranno essere stabilite re-
gole e norme precise, sviluppando modelli operativiche
sappiano sfruttare positivamente le indiscusse utilita
chel'intelligenza artificiale potra avere nella societa mo-
derna. La Comunita europea ha redatto ['Al Act, che po-
ne le basidellaregolamentazione in ambito UE e piti pre-
cisamente per il tramite del Regolamento UE
2024/1689, la cui entrata in vigore & prevista entro il
2026. Da quella data le compagnie assicurative dovran-
no rispettare le nuove norme europee in particolar mo-
dorispetto aifattoriad alto rischio.

L'uvomo dovrariuscire amantenere il proprio ruolo dide-
cisione e supervisore facendo in modo che gli algoritmi
non lo sostituiscano. Il cammino & ancora molto lungo,
la speranza & che non avvenga come purtroppo gia suc-
cesso nel passato quando alcune evoluzioni utili per
l'uomo, si sono poi trasformate in strumenti dannosi
per la societa a causa del loro utilizzo indiscriminato do-
vutoall'assenzadiregole.

Stefano De Polis,
Direttore Generale Ivass
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L'attivita di ricerca
e studio delle
Commissioni Sna
a supporto
dell'azione

del Sindacato

si svolge

a riflettori spenti

A cura di Roberto Pisano

Nei mesi scorsi l'lvass ha posto in pubblica consultazione le bozze di diversi provvedimenti che intende emanare.
L'istituto della pubbica consultazione ha lo scopo di coinvolgere gli operatori del settore ed i portatori di interes-
se nelle fasi che precedono l'emanazione di provvedimenti e regolamenti da parte dell'Istituto di Vigilanza. Larac-
colta delle considerazioni e delle proposte di chi partecipa a questa fase possono essere molto utili, in quanto rap-
presentano un'analisi delle nuove norme a cura di chi, operando quotidianamente nel settore, ne puo meglio com-
prendere le possibili ricadute.

Per questi motivi il Sindacato riserva una specifica attenzione alle pubbliche consultazioni, non mancando di in-
tervenire con le proprie considerazioni e richieste di integrazione o modifica. Non sempre l'Istituto di Vigilanza ac-
coglie le posizioni espresse, avendo, in ultima analisi, il potere di interpretare autonomamente la delega di rego-
lamentazione del settore ricevuta dalla legge. Tuttavia non sono mancati i casi in cui le posizioni degli agenti han-
no trovato considerazione e sisono tradotte in modifiche a provvedimenti e regolamenti.
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Il Documento IVASS 4/2024

Un provvedimento particolarmente importante recen-
temente posto in pubblica consultazione, riguarda le
norme che regolano i Flussi informativi Forniti all'lvass
dalle imprese di assicurazione per l'indagine IPER, che
['Istituto di Vigilanza conduce sui prezzi medi effettivi
delle garanzie Rcauto, pubblicandone mensilmente e tri-
mestralmente le risultanze. | dati di queste rilevazioni
hanno una particolare importanza fra le molte statisti-
che di settore, al punto che, dallo scorso anno, vengono
utilizzati dall'Istat per la rilevazione dell'andamento dei
prezzi al consumo. Il documento in questione concerne
il settore dei motocicli.

La Commissione Rcauto del Sindacato, di concerto con la
Commissione Norme e Regolamenti, ha proposto
all'lvass diverse integrazioni al sistemadirilevazione dei
dati ai fini dell'indagine IPER, con l'obiettivo di rendere
quest'ultima pil efficiente e aderente alla realta. Sna ha
individuato la necessita di intervenire per una pit anali-
tica lettura sul costo della garanzia “quida esperta”, che
presenta difficolta di corretta valutazione non essendo
definita in modo univoco dalle compagnie, che pongo-
no, per l'applicazione della garanzia, differenti limiti di
eta e di numero di anni di possesso della patente di gui-
da. Un altro dato che secondo Sna meriterebbe una pil
accurata misurazione e quello relativo allo sconto, che
l'lvass prevede di accorpare, mentre sarebbe pit logico
distinguere quello applicato dall'intermediario da quel-
lo concesso dall'impresain sede di prima stipula o di rin-
novodella polizza.

Le osservazioni del Sindacato hanno inoltre suggerito
come meritevole diattenzione statistica l'incidenza del-
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le polizze stipulate in forma di Contratto base sul totale
delle polizze emesse. Un'altra valutazione ha riguarda-
to il dato sulle provvigioni degli intermediari, a proposi-
to delle quali é stato proposto di specificare il differen-
te livello di quelle percepite dagliagenti, dai broker, dal-
le banche, dai promotori finanziari. Lultima osservazio-
ne del Sindacato ha interessato 'opportunita di con-
frontare i premi delle polizze con classi di merito prove-
nientidall'applicazione del “malus”, con quellidi polizze
con lamedesima classe di merito ottenuta non a seguito
disinistro.

Anche ['Ania, unico altro partecipante alla pubblica con-
sultazione, ha presentato le proprie osservazioni, senza
tuttavia avanzare nessuna proposta. A leggerle si ha
l'impressione di una lunga sviolinata a beneficio
dell'Istituto divigilanza e divanteria peril contributo da-
to dall'Associazione al Tavolo Tecnico con Bankitalia,
lvass e Istat.

Dopo la conclusione della pubblica consultazione,
l'lvass ha emanato il provvedimento n. 150 di modifica
delRegolamento 36/2017 senza accogliere nessunadel-
le osservazioni presentate da Sna, con stupefacenti e
contorte motivazioni che tutti possono valutare leg-
gendoildocumento scaricabile dal sito dell'Istituto, alla
sezione Normativa/Normativa secondaria emanata da
Ivass/Esiti pubblica consultazione. Listituto ritiene, ad
esempio, che lavalutazione differenziata delle varie de-
clinazioni del concetto di guida esperta e guida esclusi-
va non sia necessaria e spiega che “trattandosi diuna ri-
levazione statistica, si ritengono accettabili approssi-
mazioni utili ad aggregare le tipologie di clausole esi-

e
Lulgi Federico Signorini, Pr i

Presidente Ivass
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stenti senza appesantire l'indagine”. Eppure ci pare che
queste garanzie impattino a volte in modo cosiderevole
sul premio e sarebbe bene individuare un metodo per mi-
surarneil costo relativo.

Sullarichiesta diintrodurre la valutazione differenziata
degli sconti applicati dall'intermediario e dall'impresa,
l'lvass risponde che non é un argomento connesso a pro-
fili di vigilanza e che si tratta di una valutazione stretta-
mente statistica. Anche in questo caso l'utilita di una va-
lutazione economica di questo parametro non dovreb-
be invece sfuggire agli addetti ai lavori.

Sul suggerimento di introdurre valutazioni differenzia-
te sulle provvigioni dei diversi canali distributivi, Ivass
espone, in modo sibillino, che “si ritiene opportuno evi-
tare un eccessivo onere segnaletico per il mercato assi-
curativo. Una stima approssimata della distribuzione in-
dicata potra comunque essere calcolata associando al-
tre basi dati. Si potra valutare l'introduzione di tale det-
taglio informativo in future revisioni della segnalazio-
ne",

Sibillina e anche la risposta alla richiesta di valutare
l'incidenza dei contratti base sul totale di quelli emessi:
"“Siritiene che una stima approssimativa sia possibile va-
lutando seil contratto ha le caratteristiche del contratto
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base sulla base di altre clausole presenti nella rilevazio-
ne. Si potra valutare l'introduzione di tale dettaglio in-
formativoin future revisioni della segnalazione”.

Infine, sulla proposta divalutare le differenze di prezzo
tra medesime classi di merito applicate a veicoli con o
senza sinistri, l'Istituto riponde che si tratta di informa-
zioni che “possono essere ricavate per il settore auto-
vetture, invia deduttiva, dalla componente longitudina-
le della rilevazione (panel). Peril settore dei motocicli e
ciclomotori, si potra valutare l'introduzione di tale det-
taglio informativo in future revisioni della segnalazio-
ne”.

Probabilmente non & stato sufficientemente chiaro che
le osservazioni del Sindacato nonsi riferivano a un inte-
resse per le informazioni in sé stesse, ma alla necessita
di misurare i dati ai fini di una determinazione dei prezzi
medi pit aderente alla realta. Non si comprende, poi,
per quale motivo nella risposta dell'lvass visono alcune
proposte non accolte, ma con unrichiamo ad un possibi-
le inserimento in Future revisioni della normativa; ci si
domanda perché, se &in corso unarevisione, una propo-
sta meritevole di attenzione non debba essere sempli-
cemente accolta nell'attuale fase anziché rinviata sine
die.

Il Documento IVASS 5/2024

Un altro documento in pubblica consultazione sul quale
ilSindacato ha ritenuto diintervenire, concerneva le mo-
difiche al Regolamento Ivass che disciplina l'in-
centivazione e la penalizzazione delle imprese che par-
tecipano alla convenzione CARD. Sonodiversiicriterisul-
la base dei quali viene determinato il forfait applicando
il quale le imprese attuano la compensazione per i ri-
spettiviinterventi nell'ambito del sistema di risarcimen-
to diretto. Alcuni di questi criteri, tradotti in algoritmi,
misurano i comportamenti meritori, come ad esempio

|'efficienza delle imprese nel contrasto alle frodi, le di-
namiche dej costi, la velocita di liquidazione. Sul tema
delle incentivazioni e penalizzazioni alle imprese, il Sin-
dacato ha osservato l'opportunita diintrodurre un ulte-
riore parametro di qualita costituito dalla misurazione
del numero dei reclami che ciascuna impresa di assicu-
razione ricevein relazione aisinistri.

Larisposta dell'IVASS alle osservazioni inviate sara pub-
blicata all'atto dell'emissione del relativo provvedi-
mento.

Il Documento IVASS n. 6/2024

Ilterzo documento recentemente postoin pubblica con-
sultazione riguarda, fra altri aspetti, l'introduzione della
possibilita di compilazione del modulo di denuncia di si-
nistro in modalita informatica, con sottoscrizione trami-
te firma elettronica. La novita é tale da avere interessa-
tolastampa nazionale e le associazioni dei consumatori,
che non hanno mancato dirilevare le possibili criticita di

un provvedimento fortemente impattante per i cittadi-
ni.

Anche il Sindacato Nazionale Agenti, naturalmente, ha
presentato le proprie osservazioni, evidenziandoinnan-
zitutto che l'introduzione della compilazione con moda-
lita informatiche potrebbe non soltanto presentare dif-
ficolta per persone che non hanno una sufficiente prati-

134

issuu-downloader.com



(WVANe[-10](- NORMATIVA

di Assicurazione

ueyd |

.‘L-'*:.

[ =

ca nell'utilizzo di queste tecnologie, ma anche che,
nell'immediatezza del sinistro stradale, si potrebbe de-
terminare una riduzione dei casi di sottoscrizione con-
giunta della constatazione amichevole, con conseguen-
ti complicazioni a raggiungere, in una seconda fase, un
accordo condiviso tra le parti.

Il Sindacato, a questo proposito, si € riferito alla Giuri-
prudenza di Legittimita, che conferma la presunzione,
salvo prova contraria, che il sinistro si sia svolto con le
modalita e le conseguenze indicate nel modulo C.A.l
stesso. Vié poiil problema dell'acquisizione deidati rela-
tivi alla procedura di identificazione per l'accesso alla
procedura digitale di denuncia di sinistro, che richiede-
rebbe una specifica informativa e dovrebbe prevedere
['utilizzo dei dati escluvamente e specificatamente ai fi-
ni del sinistro, escludendo altre finalita commerciali e di
profilazione.

Infine, il Sindacato ha osservato che la proliferazione di
app differenti per ciascuna compagnia possa ostacolare
la portabilita del contratto Rcauto, rendendo necessa-
rio, in caso di cambio di compagnia, lo scaricamento di
una ulteriore app e una nuova procedura di identifica-
zione e registrazione per l'accesso. A questo fine il Sin-
dacato ha suggerito l'istituzione di un portale unico ge-
stito da un ente terzo, come la Consap o il Ministero del-
leimprese, accessibile con sistemi diidentificazione digi-
talegiainusocomeloSPID, ad esempio.
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Come ultima osservazione, Sna ha ricordato che il Mini-
stero ha recentemente confermato la volonta di pre-
sentare a breve un progetto di riforma della RC Auto ed
ha pertanto suggerito di rinviare l'adozione della C.A.l
digitale a dopo la riforma, allo scopo di evitare sovrap-
posizione delle normative e deirelativi costi a carico del
sistema. Per il Sindacato, in conclusione, vi sono diverse
ragioni per continuare a ritenere fondamentale, accan-
to alle eventuali nuove modalita di denuncia, anche il
mantenimento del modulo cartaceo.

Al momento di andare in stampa, sul sito dell'lvass non
sono ancora stati pubblicati gli esiti di queste ultime
due pubbliche consultazioni. Non resta che attendere
ed avere fiducia nella capacita di lettura delle proposte
del Sindacato da parte dei tecnici e dirigenti lvass pre-
posti. La partecipazione di Sna alle pubbliche consulta-
zioni é possibile perché all'interno del Sindacato opera-
novolontariamente e gratuitamente colleghi che simet-
tono adisposizione della categoria senza risparmiare se
stessi, affiancati da una struttura professionalmente
preparata a supportarne l'attivita e da consulenti che
possono intervenire su tematiche di propria specifica
competenza. E un lavoro svolto sotto traccia, al di Fuori
della ribalta delle attivita pubbliche e quindi maggior-
mente visibili, ma digrande valore e assolutamente indi-
spensabile a fornire sostegno e sostanza all'attivita isti-
tuzionale delSindacato.
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Promuovere l'agente
nell'interesse del cliente

Completare il percorso di riforma della IDD
sostenendo la figura dell’agente e il valore aggiunto che rappresenta

A cura di Andrea Bonfanti, Direttore Sna

Tuttiglioperatori del settore sono concordi nel ritenere
che il nostro sia un paese caratterizzato da una scarsa
cultura assicurativa. Le cause sono molteplici, ma non &
miaintenzione approfondirle in questa sede. Riporto so-
lo alcune considerazioni dalla mia privilegiata posizione
di osservatore come Direttore del Sindacato Nazionale
Agenti. Credo che il problema si possa sintetizzare cosi:
serve uno sforzo comune di tutti per superare l'ltalica
posizione del “predicare bene e razzolare male”.

La prima riflessione riporta la mia attenzione al fanto-
matico preventivatore “Preventivass”, voluto dalla poli-
tica e reso operativo dall'Autority di settore che, per fa-
vorire la possibilita di confronto dei contratti auto, a pari-
ta di condizioni, nell'ottica di guidare i cittadini verso la
scelta ottimale, segna un autogol clamoroso, alla Comu-
nardo Niccolai, si potrebbe dire, sorridendo, per chi ha
conosciutoil celebre calciatore.

Mi riferisco alla circostanza che, se ad elevare la variabi-
le prezzo a elemento primario di valutazione e di conse-
guente scelta per il consumatore sono proprio coloro
che dovrebbero invece promuovere la conoscenza e
l'importanza dell'assicurazione, tutto diventa molto pit
complicato.

Il paradosso si amplifica se consideriamo che le disposi-
zioni di allineamento alla corretta compliance della di-
stribuzione sono arrivate ad un livello di dettaglio inso-
stenibile, sottraendo risorse e tempo indispensabili per
consentire all'agente assicurativo di Fare il suo mestiere,
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che é quello di essere consulente del cliente e offrire a
chiunque questo valore aggiunto. Potrei continuare a
lungo, citando esempi che vanno nella medesima dire-
zione, come la inutile nomina del Consigliere responsa-
bile antiriciclaggio, per restare nella stretta attualita,
ma poiché mi sono stancato anch'io, preferisco ipotizza-
re unasoluzione, amio giudizio semplice e facilmente at-
tuabile, per affrontare il problema della cultura assicu-
rativa. L'idea é quella di promuovere una campagna co-
mune - lvass e mondo politico compresi - a beneficio de-
gli intermediari professionali che la stessa Europa ha
sentito la necessita di elevare a consulenti proprio per
ottimizzare gli interessi del cliente. Evidenziamo il valo-
re aggiunto, la competenza e la prossimita che gliinter-
mediari tradizionali possono garantire. Se con Preventi-
vass l'attenzione al parametro prezzo é gia stata data,
pareggiamo ora la partita dando “dignitd” alla figura
dell'Agente, riconoscendone il ruolo e la funzione, an-
che per il sistema Paese, non per una questione di ban-
diera, ma per soddisfare per il futuro un'esigenza gene-
rale. Partecipando per Sna all'attivita internazionale, a
volte vengo colto da sconforto. Si & resa necessaria la ri-
fusione della Direttiva sull'intermediazione per passare
aquellasulladistribuzione, puntando tutto sulla centra-
lita del cliente, ma non riusciamo a fare il passo decisivo.
Lapromozione delruolo dell'intermediario rientra a pie-
notitolo negli obiettivi della IDD: livellare il piano di gio-
co per tuttiidistributori & daintendersi, a mio parere, co-
me sopra evidenziato. In sintesi, se vado sul prezzo non
sono unarbitro, sono uno che gioca la partita e, senza vo-
lerlo, Faccio un favore ad alcuni.

Per diffondere cultura dobbiamo partire dal basso, in-
contrare i consumatori e favorirne i contatti, non sem-
plicemente delegare a documenti e scartoffie, inutili da
sottoscrivere, la funzione di rendere edotti i clienti in
merito al contenuto di contratti complessi. Quando par-
lo di semplificazioni mi riferisco anche a questo, che non
& un aspetto secondario. Se non si invertira velocemen-
te la rotta rischiamo di perdere il contatto con la realts,
lasciando spazio a coloro che della cultura assicurativa
non si interessano e, anzi, la strumentalizzano soltanto
per ottimizzare i margini rendendo il mercato sempre
meno efficiente.

Ma se provassimo a parlarci davvero, sarebbe cosi diffi-
cile migliorare la situazione attuale e lavorare meglio
tutti?
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DdL Concorrenza, piut ombre
che luci in materia di assicurazioni

Le proposte di modifica delle associazioni dei consumatori

A cura dell'avvocato Marco Festelli,
Presidente di Confconsumatori APS

ILDisegno di Legge Concorrenza approvato dal Governo
aluglio & giunto in Parlamento perilsuo esame e l'iter di
approvazione.

Nel corso dei lavori parlamentari sono state udite (da
parte della X commissione della Camera dei Deputati,
presiedutadall'onorevole Alberto Luigi Gusmeroli) le as-
sociazioni dei consumatori e un gruppo nutrito di que-
ste, oltre alla Confconsumatori, anche Adusbef, Assou-
tenti, Casa del Consumatore, Codici e Ctcu, hanno effet-
tuato alcuniimportantirilievi e proposte di modifica.

Black Box

In particolare, l'articolo 19 del progetto dilegge si occu-

padella cosiddettaBlack Box (scatolanera).

Sul punto le associazioni hanno condiviso il principio di

portabilita, nel caso ditrasferimento del contratto Rcau-
to, rilevando tuttavia la necessita di pensare a diversi e

pili evoluti sistemi antifrode (oltre che meno invasividel-
la privacy dell'assicurato) attualmente in commercio

(qualiad esempio levideocamere oppure gliedr).
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Tutela deidati

Dove invece i consumatori sono stati Fortemente critici
sonoicommi2 e 3 dello stesso articolo, in quanto preve-
donol'accesso della compagnia aidatidellascatolanera
non solo ai fini antifrode, ma ai fini di pricing. Una previ-
sione invasiva della privacy degli assicurati col serio ri-
schio (anzi certezza) di profilazione del clien-
te/assicurato, con l'effetto abnorme di creare premiin-
dividuali che prescindono dagli algoritmi di aleatorieta
classica delle assicurazioni e dalla loro funzione mutua-
le (diluizione del rischio su larga fascia di assicurati) del-
le stesse. Hanno poi notato le associazioni dei consuma-
tori che il progetto dilegge se da un lato consente alle
assicurazioni un accesso massivo ai dati registrati sulle
black box, dall'altro affievolisce il diritto di accesso
dell'assicurato ai soli dati cumulativamente registrati,
una disparita di trattamento che le associazioni hanno
chiesto di emendare sancendo il pieno diritto
dell'assicurato di accedere illimitatamente ai dati regi-
strati senza alcuna spesa e formalita. Si tratta infatti di
registrazioni che riguardano lo spostamento del veico-
lo, la velocita tenuta, le soste, la posizione del veicolo ed
in sostanza le abitudini e la riservatezza dichiguidail vei-
colo. Ulteriore parere negativo, infine, le associazionilo
hanno espresso sull'articolo 21 che introdurrebbe una
ulteriore banca dati per la repressione antifrode relati-
va asinistrinon Rcauto.

Forte é la preoccupazione per il proliferare di banche di
raccolta dati e disubdola profilazione dei cittadini. Gli ul-
timi noti avvenimenti di violazione dei dati personali (an-
che sensibili) & ormai all'ordine del giorno su tuttiicana-
litelevisivi.

In aggiunta i consumatori hanno rilevato la genericita
del testo di legge in quanto non accenna infatti a quali
dati potrebbero essere accumulati in funzione antifro-
de ed un testo di legge cosi ampio consentirebbe alle
compagnie di attingere ad una serie diinformazioni per-
sonali, anche sensibili, che nulla hanno a che vedere con
le finalita esposte.

Dunque, i consumatori oltre all'abrogazione del-
l'articolo hanno proposto, in subordine, di emendare il
testo con stringenti paletti sulla tipologia di datti da
trattare e che lavigilanza e la gestione della costituenda
banca sia attribuita direttamente all'autorita Garante
peridatipersonalie non adlvass.
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e non sono caramelle

Il miracolo si e ripetuto, forse nostro malgrado

A cura di Mauro Pomata

Contro ogni previsione il gigante é stato ucciso da un
semplice pastorello armato di fionda. In questo momen-
to appare quanto mai evidente che il piano di abbatti-
mento controllato degli agenti sia fallito miseramente.
Glienormistanziamenti effettuatidalle compagnie assi-
curative nel tentativo di traghettare il rapporto con il
cliente verso il piti governabile e remunerativo mondo
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digitale - nelle sue Forme piu svariate - non hanno pro-
dottoifruttisperati.

L'ultima quanto lampante prova di questo fatto
['abbiamo avuta lo scorso 6 settembre, quando Ivass ha
accolto l'istanza di rinuncia a operare nella Rcauto pre-
sentata dal gruppo elvetico Zurich, che in Italia ha deci-
so di uscire dalla vendita online del ramo 10 e cambiare
totalmente la propria strategia: agli agenti & statoriser-
vato un posto centrale nel "nuovo modello” distributivo
pensato dal colosso globale svizzero. In questa stessa di-
rezione gli ultimi i dati relativi alla distribuzione assicu-
rativa nel nostro Paese, confermando da un lato
'andamento fortemente negativo della vendita online
e dall'altro un avanzamento del canale tradizionale, il
tutto in barba ai soloni che ritenevano indispensabile ri-
porre la figura dell'agente in un polveroso scaffale del
museo delle assicurazioni, come un reperto si storico,
madiscarsovalore.

A questo punto potremmo gonfiare il petto e urlare "vit-
toria!". E qualche innamorato di se stesso gia parla di
grande trionfo: gli agenti assicurativi hanno finalmente
dimostrato il vero peso e l'indispensabilita della loro fi-
gura nella relazione con il cliente. Il calore umano e la
competenza-intesa come preparazione professionale -
alla fine hanno prevalso. Vogliamo essere seri e sinceri
con noi stessi? Balle! Diceva mio nonno raccogliendo il
fieno.

La realta & che una parte di consumatori puod essere in
una certa misura influenzata e indirizzata nelle sue scel-
te, mailmercato-allafine deiconti-prende direzioni de-
terminate dall'interazione di un'infinita tale di elementi
variabili, alcuni prevedibili, altriimprevedibili, altri anco-
ra sconosciuti e certamente non saranno né le compa-
gnie assicurative con i loro investimenti miliardari, né
tanto meno gli agenti, a poter determinante in modo
scientifico la direzione futura che il mondo assicurativo
(enonsolo) prendera.
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Questo significa che siamo del tutto impotenti di fronte
agli eventi e ci dobbiamo sedere mesti a guardare il fiu-
me che scorre, meditando sul Fatto che la nostra capaci-
ta di indirizzare gli eventi @ puramente illusoria? In una
certa misura si potrebbe dare a questo quesito una ri-
sposta in senso positivo, ma & argomento troppo com-
plesso per essere sintetizzatoinunarticolo distampa. Li-
mitiamoci a dire invece che questo momento va vissuto
come tale - nella sua transitorieta - e visto come un pun-
todipartenza pit che diarrivo.

Severamente vogliamo provare aincidere -per quelgra-
do checi e consentito e che rientra nelle nostre possibili-
ta -dobbiamo fFare un bagno di umilta, iniziando conil ri-
nunciare a quella stucchevole autoreferenzialita che fi-
no ad oggi ci ha impedito di affrontare seriamente un
processodianalisi critica, sia della Figura dell'agente nel-
la sua singolarita come anche nella sua configurazione
collettiva. Larappresentazione che pretendiamo didare
dellanostra categoria @ molto distante dalla diffusa per-
cezione sociale e altrettanto lontano & quel livello di
competenza che tante volte viene sbandierato.
L'abbrivio dato da questo momento favorevole deve es-
sere sfruttato, daun lato, persviluppare competenze re-
almente adeguate al mutamento tecnologico, che va
studiato, governato e sfruttato per quanto possibile,
senza subirlo fino al punto di esserne schiacciati. Crede-
re che le compagnie abbiano rinunciato al progetto di
smantellamento delle attuali reti di vendita é pura illu-
sione. Cambieranno tempi e strategie, ma le finalita ri-
marranno immutate e magari al prossimo tentativo le
nostre mandanti potrebbero avere pit fortuna, aiutata
dallanostraincapacitadileggereiprocessi: le sperimen-
tazioni ibride che vedono coinvolte le agenzie in opera-
zioni di vendita attraverso i canali digitali null'altro sono
se non il tentativo di rendere famigliare al cliente il rap-
portoadistanza.
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Raramente ci riflettiamo, eppure la nostra esistenza &
imprigionata per la sua gran parte in abitudini: modifi-
carle e difficile ma non impossibile, soprattutto quando
chipersegueil fine ha deglialleatiinconsapevoli. E quici
sicollega all'altro lato: va sviluppata quella coscienzain-
dividuale e collettiva- oggiambedue latitanti- consape-
voli che é tale assenza a produrre quel non dichiarato
statodiguerra permanente che civede - Manzoni mi per-
doni!-"l'un contro l'altriarmati”, con grande giubilo del-
le compagnie, che da sempre governano facile sul ce-
mento delle nostre divisioni, tra colleghi, tra gruppi
agentiesindacato, tra sindacati.

E chi se non SNA - che, come un qualsiasi altro sindaca-
to, nasce persviluppare la coscienzaindividuale e collet-
tiva - si deve e si puo attivare per dare gambe a questi te-
mi?

Chipensache lacoscienzael'interesse individuale si con-
trappongano o possano entrare in conflitto con la co-
scienza e l'interesse collettivo & ancorato all'idea che
egoismo e altruismo siano due opposti.

Cos'é l'altruismo se non la massima evoluzione
dell'egoismo, inteso come esaltazione dell'io e del mio,
sviluppato fino a ricomprendere l'intero genere umano
e l'insieme dei suoiinteressi? Cosa diversa éil bene degli
altri, purificato dall'assenza di interesse, che & preroga-
tiva della santita e da sempre - ultimamente di pit! - di
profumodifioriin girose ne sente poco, a tuttiilivelli.
Come Davide nella valle di Elah abbiamo uccisoil Golia di
turno, ma non ¢i dobbiamo illudere della vittoria perché
non ci appartiene e altri giganti si faranno avanti. Sulla
fFacciata dell'Alcazar diSiviglia c'é un'iscrizione che misu-
ralo stupefacente livello di approfondimento spirituale
e filosofico che - con buona pace degli occidentali! -
|'lslam ha raggiunto gia secoli fa e che recita "non c'e al-
tro vincitore che Allah". Chi coglie la profondita di que-
sto pensiero trova un tesoro.
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L'Avvocato Pasquale Santoro
alle prese con i quesiti dei lettori

Sotto la lente di ingrandimento ('eredita di un‘autovettura,
la responsabilita sanitaria e la decontribuzione Sud

A cura dell'Avvocato Pasquale Santoro . "
L'avvocato Pasquale Santoro prosegue nelsuo “bot-

ta e risposta” con i lettori che si rivolgono a lui per
chiarire casi specifici o argomenti di studio riguar-
danti il mondo assicurativo. L'avvocato Santoro, al-
la luce della lunga esperienza maturata nel nostro
settore, affronta con grande lucidita problemati-
che che vanno dalcommento delle condizioni e del-
le clausole di polizza, alla trattazione di problema-
tiche legate a sinistri, alla interpretazione degli ef-
Fetti causati sulla vita professionale degli interme-
diaridaleggi,norme eregolamenti(ndr.).

PRIMO QUESITO

A sequito della pubblicazione dell'articolo “Parlia-
mo dei veicoli ricevuti in eredita” contenuto nel nu-
mero 150 Aprile-Maggio-Giugno 2024, un lettore
ha chiesto:

"Come comportarsise glieredisono tanti:

- sia se decidano di comune accordo che l'auto an-
draadunodiloro,

- sia se non trovino un accordo oppure siano im-
possibilitati, da antichi rancori, a trovare
un'intesainviaamichevole”,

Nel richiamarmi al testo dell'articolo mi preme evi-
denziare che la soluzione non cambia: considerato
che, perorientamento costante della giurispruden-
za, l'erede che utilizza 'autovettura (anche in pre-
senza di altri coeredi) manifesta una tacita volonta
di accettare |'eredita, non si pone il problema del
termine decennale di accettazione dell'eredita o
annualedipresentazione delladichiarazione disuc-
cessione, atteso che egli utilizzando 'auto non puo
pitrifiutare l'eredita.

Il che rende immediatamente applicabile l'art. 94
delcodice dellastrada.

Quindi l'erede - che intende utilizzare il veicolo - &
tenuto comunque ad accettare espressamente
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'eredita (perché altrimenti non puo chiedere la nuova
carta di circolazione) e deve farlo nel pit breve tempo
possibile, per poi recarsi al PRA per aggiornare la carta
dicircolazione nei 60 giorni successivi.

Tanto rende addirittura superflua anche la intestazione
temporanea, se non per circolare nel tempo necessario
per ricevere la nuova carta di circolazione (salvo che
all'atto della richiesta della nuova non venga ritirata la
vecchia: il che renderebbe comungque inutile la intesta-
zione temporanea).

L'utilizzo del veicolo non muta il titolo di proprieta sul ve-

icolo che restain comunione ereditaria e, quindi, rientra
nell'asse ereditario da suddividere in base alle quote.
Incasodiaccordotraglierediilbene pudrimanereinco-
munione. Se gli eredi comproprietari non riescono a tro-
vare un accordo in ordine alla divisione dell'eredita e in
particolare del veicolo (ad esempio con assegnazione
ad uno dei coeredi) bisogna procedere alla divisione
dell'eredita nel suo complesso o alla vendita del benein
comunione (nel caso di specie un veicolo), cosi che ognu-
no possa ricevere la quota corrispondente al valore del
bene che glispetterebbe.

SECONDO QUESITO

“Direcente é stato approvato il decreto attuativo dell'obbligo assicurativo della responsabilita sanitaria, cosa é
cambiato rispetto alla bozza (oggetto diun commento in uno dei numeri precedenti, ndr.)?"

Ildecreto ministeriale del 16 marzo 2024 ha confermato integralmenteil testo presentatoin bozza.

Pertanto quanto illustrato nel precedente numero (n.147) della rivista, con riguardo alla bozza, put essere confer-
mato. Nelrinviarvia tale contributo editoriale, tuttavia, viripropongo, quidi seguito, gli schemi di sintesi principali.
Ilquadro delle coperture pud essere sintetizzato come segue:

articolo | contraente | assicurato Responsabilita assicurata
10co. 1 Struttura sanitaria Contrattuale
ai sensi
art. 7 co.
1,2e3
legge
10co 2 Struttura esercenti la professione sanitaria, | Extracontrattuale
legge sanitaria anche se scelti dal paziente ed
ancorché non dipendenti della
struttura, della cui opera la
struttura si avvale per
I'adempimento della propria
obbligazione con il paziente
(il Consiglio di Stato ha suggerito
sul punto di precisare che la
copertura garantisce “prestazioni
sanitarie svolte in regime di libera
professione intramuraria”)
10co 2 esercenti la professione sanitaria in adempimento di
legge un‘obbligazione contrattuale
direttamente assunta con il
paziente, per i danni
colposamente cagionati a terzi
10co 3 esercenti la professione sanitaria per tutte le azioni di
legge responsabilita amministrativa,
rivalsa o surroga esercitate
nei suoi confronti ai sensi e
per gli effetti dell’articolo 9,
commi 5 e 6 della Legge e, in
caso di azione diretta del
danneggiato nei confronti
dell’assicuratore, ai sensi
dell’articolo 12, comma 3
della Legge, ferme le
limitazioni dell’articolo 13
della Legge (triplo della RAL)

issuu-downloader.com

141



GIURISPRUDENZA Wiwn

L'Agente B L) Ao el

| massimali minimi di garanzia

Lo schema dei massimali minimi

articolo assicurato sinistro anno
Art 10 Ambulatori esterni € 1.000.000,00 € 3.000.000,00
co. 1 Ambulatori interni a istituti di ricovero e

cura

strutture che non svolgono attivita
chirurgica, ortopedica, anestesiologica e

€ 2.000.000,00 € 6.000.000,00

parto

strutture socio sanitarie residenziali e

semi residenziali

strutture che non svolgono attivita €

;I;lrr::)rglca, ortopedica, anestesiologica e | € 5.000.000,00 15.000.000,00
Art. 10 esercenti la professione sanitaria che
co. 2 non svolgono attivita chirurgica, € 1.000.000,00 € 3.000.000,00

ortopedica, anestesiologica e parto
esercenti la professione sanitaria che

svolgono attivita chirurgica, ortopedica, € 2.000.000,00 € 6.000.000,00
anestesiologica e parto
Art 10 Rivalsa Triplo della RAL Triplo della RAL
co. 3
Dipendenti € 2.000.000,00 € 2.000.000,00

TERZO QUESITO

“A proposito di decontribuzione Sud e under 36 (della quale si & gia parlato in precedenza in questa rivista, ndr.) ci
sono novita?”

In base alle notizie in mio possesso, al momento pendono dinanzi ai Tribunali alcuni ricorsi dinanzi ai giudizi del lavo-
ro, cheinbuona parte hanno sospeso la esecuzione della cartella.

Soloun tribunale, quello di Arezzo ha accolto (con sentenza del 26.06.2024) il ricorso proposto avverso l'avviso di ad-
debito (atto che precede laemissione della cartella) ottenendone l'annullamento.

Vipropongo qui diseguito un estratto della sentenza pubblicata.
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Con ricorso depositato in data (...), (l'agenzia) agisce nei confronti dell'INPS opponendosi all'avviso
d'addebito n. (...) avente ad oggetto il pagamento di contributi e sanzioni nel periodo dal 01/10/2021 al
31.08.2023 per€£9.639,59 assumendone l'infondatezza e l'illegittimita.

Espone infatti la ricorrente che non sarebbe corretta la contestata indebita fruizione dell'esonero contri-
butivo per le nuove assunzioni a tempo indeterminato in relazione al lavoratore (...) nel periodo intercor-
rente trail mese di ottobre 2021 e il mese di Agosto 2023. Ci¢ in quanto l'odierna opponente si sarebbe av-
valsa, al fine di ridurre i propri oneri contributivi, delle disposizioni di cui alla L. 30 dicembre 2020, n. 178,
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art. 1, commida 10 a 15, la quale ha riconosciuto l'esonero contributivo di cui alla Legge di Bilancio 2018,
art.1,commida 100a105e 107, L. 27 dicembre 2017, n. 205, nella misura del 100% per un periodo massi-
mo di mesi 36 dall'assunzione per l'instaurazione di nuovi rapporti di lavoro a tempo indeterminato e per
le trasformazioni dei contrattia tempo determinatoin contrattia tempoindeterminato venutesiadeter-
minare nel biennio 2021-2022.

Sullascia ditali apporti conclude come da proprio atto introduttivo.

Si costituisce ritualmente la parte resistente INPS chiedendo lareiezione della pretesa ex adverso Formu-
lata, in quanto asseritamente infondatain fatto e in diritto.

Assume, in particolare, l'INPS che la parte ricorrente sarebbe risultata non possedere i requisiti previsti
perilriconoscimento dell'esonero avuto riguardo a quanto espressamente previsto dalla normativa men-
zionata (comma 14) e riportata al punto 2 della circolare n. 56/2021:"... l'incentivo non pud essere ricono-
sciuto nei riguardi delle imprese del settore finanziario, in quanto non rientranti nell'ambito
dell'applicazione della comunicazione C (2020) 1863 final del 19 marzo, Fatta salva diversa determinazio-
ne che dovesse essere assunta dalla Commissione europea nell'ambito della procedura diautorizzazione
dellamisura” ed al punto 7 dellacircolare n. 57/2023:"... siconferma che l'esonero in trattazione non puo
trovare applicazionein relazione aisettoridellavoro domestico e del settore finanziario".

Nella prospettiva dell'INPS le imprese escluse dall'esonero sono quelle che svolgono le attivita indicate
nella classificazione NACE al settore “K" — Financial and insurance activities; la sezione “K" della NACE,
con le relative divisioni (codice a 2 cifre), gruppi (codice a 3 cifre) e classi (codice a 4 cifre), corrisponde a
quelladell’Ateco2007. Tutti i codici Ateco (a 6 cifre), rientranti nelle divisioni 64, 65 e 66, fanno parte della
sezione "K" della classificazione Ateco2007.

A giudizio dell'Istituto, pertanto, il codice Ateco posseduto da parte ricorrente escluderebbe in radice la
pretesaillegittimita delrecupero.

Istruita in via esclusivamente documentale la causa viene trattata periscritto—e contestualmente decisa
—3all'odierna CameradiConsiglio non partecipativa, previo scambio di note fra le parti.

Ilricorso e fondato e deve essere accolto.

Anzitutto appare incontestata fra le parti sia la regolarita contributiva della ricorrente sia la circostanza
per la quale la ricorrente risultava in possesso, al momento dell'assunzione agevolata, dei requisiti per
fruire deglisgravi connessiall'assunzione diunder 36 dicuiall'art. 1 co. 10,12 e 14 dellalL.178/2020.

Le difese dell'INPS si soffermano esclusivamente sulla asserita appartenenza della ricorrente al novero
delle societa del settore finanziario, escluso dal settore degli aiuti di stato, sulla base della mera circo-
stanza formale per la quale il “Codice Ateco” conil quale la ricorrente e classificata nel RR.II. sarebbe diri-
mente ai fini dell'esclusione della (agenzia) dalle agevolazioni contributive in relazione alle assunzioni di
lavoratoriunder 36.

In primo luogo, occorre rilevare che 'INPS non ha adempiuto al proprio onere probaterio, in quanto la ri-
corrente nel ricorso introduttivo del giudizio ha dichiarato di non svolgere attivita nel settore finanziario,
ma bensiin quello assicurativo e in quello afferente ai servizi agliautomobilisti quale delegazione ACI, cir-
costanza non contestata da parte della resistente. Sul punto anche attraverso l'esame della visura came-
rale prodotta in giudizio da INPS ... si evince che 'attivita prevalente & quella di “Agenzia di assicurazio-
ne”, che non puo certo essere considerata equivalente all'attivita bancaria e finanziaria. In secondo luo-
go, occorre rilevare che i “Codici Ateco” da attribuire alle imprese sono definiti da appositi decreti mini-
steriali, (3d esempio D.P.C.M. 22.03.2020) che, in quanto atti amministrativi dovevano essere prodotti in
giudizio dall'INPS a sostegno della propria tesidifensiva, in quanto non rientrano nell'alveo del noto prin-
cipioiuranovit curia. Difattile SS.UU. della S.C. hanno da tempo stabilito che “La natura di atti meramente
amministrativi dei decreti ministeriali ... rende ad essi inapplicabile il principio “iura novit curia” di cui
all'art. 113 cod. proc. civ., da coordinarsi, sul piano ermeneutico, con il disposto dell'art. 1 delle disp. prel.
c.c.che non comprende, appunto, i dettidecreti tra le fonti del diritto.” (Cfr. Cass., Sez. Un., 29/04/2009, n.
9441).
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Da ultimo, non vi & alcuna disposizione di legge che riconosce valore legale e certificativo dell'attivita
svolta al codice ATECO, “acronimo di Attivita Economiche”, & una classificazione utilizzata dall'lstat per
scopi statistici, Fornendo dati ufficiali sulle attivita economiche.

In conclusione, INPS non ha prodotto alcun atte amministrativo o richiamato la norma di legge che attri-
buisca unvalore diverso da quello statistico al codice ATECO, pertanto lo stesso deve ritenersi meramen-
te utilizzabile a scopi statistici, difattiil doc.2 di Fasc. parte resistente & un mero elenco di codici ATECO pe-
raltroredattoin cartaliberaedinlinguastraniera, senzaindicazione dell'’Autorita che lo avrebbe emesso.
Alla luce di quanto prospettato, il ricorso deve dunque essere accolto.

Le spese seguono lasoccombenza e siliquidano come da dispositivo.

L'assenza di questioni giuridiche di particolare rilievo giustifica la liguidazione delle stesse nella misura
dei minimi previstidallo scaglione diriferimento.

P.Q.M.

Lintestato Tribunale, definitivamente decidendoin ordine alla controversia in epigrafe:

1.ANNULLA ['avviso d'addebiton.... e DICHIARA non dovute le sommein esso richieste;

2. CONDANNA parte resistente INPS al pagamento-in Favore del ricorrente - delle spese dilite, che liqui-
dain€(...)

Sebbene la decisione non entrinel merito della questione in maniera decisa-atteso cherigettale eccezionidell'INPS
per una carenza di prova—essa affermain diritto un principio utile alla difesa delle agenzie ovvero che "non vi & alcu-
na disposizione di legge che riconosce valore legale e certificativo dell'attivita svolta al codice ATECO, “acronimo di
Attivita Economiche”, e una classificazione utilizzata dall'Istat per scopi statistici, fFornendo dati ufficiali sulle attivita
economiche”.

Principio, questo, se opportunamente valorizzato, che potrebbe rappresentare un utile argomento difensivo a so-
stegnodelricorso.

DECONTRIBUZIONE SUD

M.,

MINISTERD del LAVORD
# dalle FOLITICHE SOCIALL
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Lottiamo per una maggiore liberta ed autonomiai -
professionale. —
Unisciti a noi per un futuro di liberta.
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Piccolo mercato
e grandi giocatori

Fusione dopo fusione chi tutela i consumatori?

Qualche giorno fa, Axa Assicurazioni ha annunciato
l'acquisizione di Nobis Assicurazioni, una compagnia
chenel 2023 haregistrato circa 0,5 miliardidieuro dipre-
mi lordi e un utile di 35 milioni dieuro, dimostrando soli-
dita finanziaria distinguendosi nel panorama assicurati-
vo italiano grazie alla sua rete distributiva variegata,
frutto di collaborazioni con concessionarie auto e della
sua natura plurimandataria, elementiche larendonoun
caso particolare nelmercato.

Patrick Cohen, Ceo di Axa European Markets & Health,
ha sottolineato come questa acquisizione rafforzera la
presenza della compagnia leader francese nel settore
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italiano dei danni, aggiungendo nuove capacita distri-
butive e ampliando la portata del business. Cohen ha di-
chiarato: “Lintegrazione di Nobis con la nostra attivita
italianacreeraopportunitadicrescitaeinnovazione”.
Chiara Soldano, Ceo di Axa Italia, ha espresso soddisfa-
zione per l'accordo che definisce un segno tangibile
dell'impegno del gruppo nel Paese: “Con Nobis, acquisi-
remo una realta di successo con uno spirito imprendito-
riale che porterabeneficisia a noisiaai nostri clienti".
Questa mossa permettera ad Axa di salire al quarto po-
sto nel mercato italiano, superando la quinta posizione
e avvicinandosi ai colossi Unipol, Allianz e Generali.
Tuttavia, l'acquisizione apre interrogativi per gli agenti
Nobis, che orasichiedono come Axa gestira questainte-
grazione, considerando che dietro ogni compagnia ac-
quisita c'@ unarete di professionistiin questo caso pluri-
mandatari.

Per cercare di capire meglio cosa c'e nel futuro imme-
diato degli Agenti Nobis, abbiamo raggiuntoil presiden-
te del GATE, Graziano Piagnerelli.

Graziano buongiorno, si & appena concluso il vostro
congresso elettivo e immaginoe che molti colleghi
avessero la curiosita di sapere di pil su questa acqui-
sizione da parte di Axa. Ci puoi dire qualcosa?
Buongiorno a tutti, al momento, anche per direttive
Ivass, non ci sono ancora stati contatti tra noi e Axa, e
nulla di pit sappiamo da Nobis. Chi ad oggi ha parlato ha
potuto fare solo delle illazioni o delle ipotesi, visto che
la stessa Axa, ha detto che si confrontera con noi appe-
na sara possibile e fino ad allora tutto & nel massimo ri-
serbo.

Immagino perd che in ogni caso tu e il tuo Esecutivo,
vi siate confrontati e abbiate cercato di farvi un'idea
sul perché la dirigenza di Nobis abbia deciso di ven-
dere e sucome Axa, abbiaindividuato in Nobis, un ob-
biettivo appetibile.

Crediamo che Nobis abbia valutato questo interesse di
Axa in quanto, come abbiamo visto in questi ultimi 3 an-
ni, le compagnie piccole, per diverse motivazioni fatica-
nosempre pit astare sulmercato e ad essere competiti-
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ve, complice anche i carichi e gli obblighi normativi ed
economiciche la politica “carica” sulmondo assicurativo,
nonultimo la prossima entratainvigore dell'obbligo assi-
curativo per le catastrofinaturali. Di contro, Axa ha visto
in Nobis, e nella sua rete, la possibilita di aumentare la
propria presenza sul territorio, acquisendo anche unare-
te particolare, fatta in prevalenza, da Agenti pluriman-
datarie da accordidilungo corso con il mondo automoti-
ve. Credo che siano stati colpiti dalla Forte crescita della
compagnia negli ultimissimi anni, a fronte di andamenti
pili che positivi, quindi, si tratta di portafogli cresciuti ra-
pidamente, ma conuncriterio sano, in grado di preserva-
re la qualita dello stesso e gliandamenti.

Passare a una compagnia piu grande, con un brand co-
nosciuto e rinomato, credi che sara un passo avanti
pergliagenti Nobis?

In tutti gli eventi della vita ci sono pro e contro. Il nostro
compito, come Gruppo Agenti,sara quello di consolidare
e rivendicare quanto ottenuto fino ad oggi e far capire
qualisiano le nostre esigenze, facendo capire che non sia-
mo disposti a trattare in pejus e che quello che chiedia-
mo édipoterlavorare con prodotti validi e con tariffe so-
stenibili sul mercato; non chiediamo regali come non li
abbiamo chiestifino ad oggi.

Grazie mille Graziano e aprestoallora.

Graziano Piagnarelli-., 3

Conclusioni

La crescente concentrazione nel mercato assicurativo italiano rappresenta un pericolo significativo per la
concorrenza, con conseguenze che potrebbero incidere profondamente sui consumatori, sugli interme-
diariesull'innovazione stessa del settore. Negliultimi anni, il numero delle compagnie operantiin Italiasié
progressivamente ridotto a causa di fusioni e acquisizioni.

Un fenomeno di questo genere, sebbene spesso giustificato dalle imprese con |'obiettivo di aumentare
|'efficienza operativa e la competitivita, rischia di creare un mercato dominato da pochi grandi player, limi-
tando la pluralita di offerte e la possibilita per i consumatori discegliere. Uno dei principali pericoli & la for-
mazione di un oligopolio, dove un numero ristretto di compagnie si troverebbe ad avere il controllo della
maggior parte del mercato. In tale scenario, le dinamiche competitive si affievoliscono, riducendo
l'incentivo ainnovare, migliorareiservizi o abbassare i prezzi.

Questo si traduce spesso in condizioni meno vantaggiose per i consumatori, che vedono un livellamento
verso 'alto dei premi assicurativi e una delle opzioni disponibili. Inoltre, la standardizzazione dei prodotti
assicurativi rischia di penalizzare specifiche nicchie di mercato, lasciando scoperti segmenti di clientela
con esigenze particolari. Un altro aspetto critico riguardail ruolo degliintermediari, in particolare gli agen-
ti assicurativi, che rappresentano 'anello di congiunzione tra compagnie e clienti. Con la riduzione del nu-
mero di compagnie, gli agenti si trovano e si troveranno sempre pil spesso vincolati alle strateqgie di pochi
grandi gruppi, perdendo autonomia e capacita di negoziazione. La nostra funzione di consulenti rischia di
essere seriamente compromessa, trasformandoci in semplici distributori di prodotti preconfezionati, con
minore attenzione alle reali necessita dei clienti.

Tuttiqueste criticita sono state spesso denunciate dal Sindacato Nazionale Agentiin questi anni e nessuno
di noi si deve o si puo esimere dall'essere preoccupato di questo fenomeno e anche le associazioni consu-
meristiche dovrebbero iniziare a criticare fermamente questo andamento che, come su esposto, é desti-
nato a produrre effetti gravemente anti concorrenziali.
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Ga-Gi, Federico Serrao
subentra a Federico Serrao

Non si risalda la crepa all'interno del consiglio direttivo

A cura di Franco Domenico Stagliano

"“Se vogliamo che tutto rimanga com'é, bisogna che tut-
to cambi”, cosi parlava Tancredi Falconeri ne "Il Gatto-
pardo” rivolgendosi allo zio, Don Fabrizio Corbera, prin-
cipe di Salina, duca di Querceta, marchese di Donnafu-
gata, scettico nei confronti della scelta del nipote di ar-
ruolarsitraiGaribaldini. Con questa frase, Tancredivole-
va indicare allo zio |a strategia migliore per conservare
feudi e privilegi, anche alla fine di quella che
l'aristocrazia siciliana riteneva essere una rivoluzione.
Soprattutto i privilegiche eranoin definitiva pit utili del-
lo stesso potere economico.

Ebbene, se é vero come é vero cheall'interno dello stori-
co gruppo aziendale della galassia Generali non ci sono
da salvaguardare né feudi, né tanto meno privilegi in
quanto tutto € improntato al puro volontariato al servi-
zio dei colleghi iscritti, @ purvero che la frase di Tancredi
Falconeri alla fine abbia risuonato in qualche modo
all'interno del congresso del Ga-Gi. Un congresso stra-
ordinario, convocato dopo che 520 colleghi da tutta Ita-
lia ne avevano fatto richiesta in seguito alle note vicissi-
tudini giudiziarie che hanno coinvolto il gruppo, le di-
missioni di Vincenzo Cirasola, l'elezione in seno al consi-
glio direttivo del Vicepresidente vicario Federico Serrao
avvenutail 15 maggio scorso.
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Decideredinondecidere

Sulla legittimita di tale convocazione era stato interes-
sato anche il Collegio dei Probiviri, il quale, esaminata la
questione, valutati tutti gli aspetti, dibattute le varie
sfaccettature, hanno deciso... di non decidere in quan-
to, scrivono, materia non di loro competenza (?). Il ritro-
vo & per venerdi 25 e sabato 26 ottobre a Roma,
'affluenza e davvero massiccia con oltre 600 parteci-
panti che riempiono la splendida sala convegni
dell'Hotel Cardoall'Eur e anche il programma é degno di
nota: ¢i si sarebbe aspettati un congresso aspro, duro,
acceso, senza orpelli, senza fanfare, senza lustrini e inve-
ce, pur con un ordine del giorno ampiamente rivisto nel-
le tempistiche, la platea @ rimasta annichilita prima
nell'assistere alla tavola rotonda con i manager della
mandante, i quali, con grande educazione, estrema ele-
ganza e savoir faire hanno sostanzialmente detto che
|'attivita dipruning sulle polizze comprendenti le garan-
zie sugli eventi atmosferici dovra comunque continuare
e che le azioni di riforma sono imprescindibili, poi
nell'ascoltare un superbo Julio Velasco con una lectio
magistralis davvero dialtissimo livello.

C'édadire, pero, cheil programma era stato stravoltoin
quanto la votazione con la quale i presenti, nel primissi-
mo pomeriggio, avrebbero dovuto decidere se andare o
meno a congresso elettivo il giorno seguente, espri-
mendosi tramite una semplice procedura conipropri te-
lefonini, aveva subito unintoppoin quantoilsito del con-
gresso, al quale era necessario collegarsi, era andato in
tilt senza alcuna comprensibile motivazione. Ecco allora
il ricorso alla cara, vecchia carta, alle care, vecchie chilo-
metriche file, alle ancor pill care, vecchie urne. Per cui
un'operazione che avrebbe richiesto al massimo trenta
o0 quaranta secondi, si € svolta in circa cinque ore con un
risultato che, oggettivamente, era quello atteso:
un'amplissima maggioranza, tra presenti e deleghe, sié
espressa per lo svolgimento del congresso elettivo.
Ovviamente non manca la cena di gala con una trasfer-
ta, e proprio il caso didirlo in una citta grande come Ro-
ma, a Cinecitta.

Il congresso elettivo si apre la mattina di sabato 26 pro-
iettando l'ombralunga di Cirasola: l'ex Presidente, chia-
mato in causa da Federico Serrao, riceve gli applausi di
gran parte della sala, qualcuno pensa ad un doveroso
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omaggio verso chi ha guidato il Ga-Gi per vent'anni, qual-
cun altro ritiene che quegli applausi vogliono stigmatiz-
zare |'operato del giudice trevigiano che ha sancito
l'ineleggibilita dell'elezione diCirasola nella notte di Mo-
nopoli, qualcun altro ancora si stupisce di tale profusio-
ne d'affetto in quanto, per le vicissitudini giudiziarie di
cui sopra, il gruppo é stato condannato a pagare spese
processuali che ammontano ad oltre 64.000 euro, soldi
che sono di tutti gliiscritti, i pit ritengono che le cose so-
no gia fatte, i giochi sono chiusi e che Serrao, pupillo del
vecchio Presidente per alcuni, naturale erede nella con-
tinuita per altri, verra riconfermato alla presidenza del
Ga-Gi.

Tuttavia, a Serraova riconosciuto un cambio di passoim-
portante: la lettura della relazione & asciutta, tocca pro-
blematiche concrete, anche se non fa cenno alle soluzio-

| congressisti del Ga.Gi.
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ni da apportare, snocciola i risultati ottenuti in questi
due anni oggettivamente difficili, ma non fa propria la
prosopopea e la ridondanza del suo predecessore.
Anche se rimane affetto dal vizio cirasoliano di tirar co-
munque dentro i soliti quarantaquattro gattiin fila per
sei col resto di due, arrivando addirittura ad avocar loro
ilmerito di essere riusciti a sventare labomba Enasarco.
Qualcuno, dal fondo della sala, puntualizza a gran voce
che invece tale merito spetta ad altri: sara stato mica
uno di quei diecimila iscritti alla pit importante associa-
zione di categoria, che conosce attraverso quale inten-
so e delicato lavoro dilobby, messo in atto con i massimi
vertici della politica nazionale, ha portato a far rientra-
re, dopo una certa prolungata telefonata notturna, un
provvedimento potenzialmente mortifero per tutti gli
agentidiassicurazione?
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Ilcongresso vero sisvolge

fuoridallasala

Ildibattito che segue e intenso, gliinterventisisuccedo-
no a gran ritmo, salgono sul palco anche giovani colle-
ghi, una su tutte, Marta Cominelli, si candida ad elettiva,
apprezzatissima e molto applaudita, ma che raccogliera
soltanto trenta voti (tra i quali il mio) alla Faccia del “lar-
goaigiovani”! Mail congresso, € noto, nonsisvolgein sa-
la, bensi nei corridoi, luoghi deputati alla ricerca di ac-
cordi e voti: il gruppo & diviso, se non spaccato, la mag-
gioranza uscente di Cirasola prima e di Serrao poi, potra
contare su 21 voti contro i 14 di Luca Capato, capofila
dei colleghiricorrential Tribunale di Treviso nella causa,
vintain primo grado, avverso l'elezione di Cirasola.

La maggior parte dei colleghi intervenuti dal palco del
35° Congresso si sono espressi richiamando lo spirito di
servizio ed auspicando il ricompattamento del gruppo:
con il 60% dei consensi si pud guidare un Paese, ma non
un'associazione, non il Ga-Gi, che ha assoluta necessita
di mostrarsi unito e compatto ogni qualvolta si deve mi-
surare con i manager della pit grande compagnia
d'ltalia. lopzione divalutare unaterzafigura perilruolo
di presidente, equidistante tra le parti, che possa fare
da giusto collante tra le posizioni, lanciata dal palco del
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| congressisti del Ga.Gi.

Ccongresso romano, non sara presa in considerazione,
Ed & un vero peccato, un'occasione mancata. Quando si
arriva al voto & quasi ora di cena, questa volta la tecno-
logia non tradisce e fa il suo dovere, anche se la platea
viene divisain tre settori ciascuno dei quali collegato ad
un sito diverso per non provocare problemi di sovracca-
rico. Federico Serrao ottiene 456 voti distanziando deci-
samente Luca Capato che ne raccoglie 288. Nella notte
di Romail nuovo Consiglio Direttivo siesprime nella pri-
ma votazione con la solita maggioranza, 21 a 14 per Ser-
rao, nella seconda votazione Luca Capato, forse con
l'intentodiallentare latensione e dimostrarsi concilian-
te o magari conscio di un risultato ormai segnato, ab-
bandona la gara annunciando la sua astensione e Fede-
rico Serrao raccoglie 33 voti, con una scheda bianca ed
un astenuto diventando (confermandosi) il Presidente
del Gruppo Agenti Generaliltalia. Dalla lettura dei nomi-
nativi che compongono la nuova giunta, sembra che
non ci sia stata la volonta di accogliere le richieste e gli
auspici di ricompattamento del gruppo formulati negli
interventi congressuali: “Se vogliamo che tutto riman-
ga com'e, bisogna che tutto cambi” diceva Tancredi Fal-
coneri nel Gattopardo, ma se questa & la volonta
espressa dai colleghiiscritti al Ga-Gi, lunga vita al Ga-Gi.
E buon lavoro a Federico Serrao e alla sua Giunta.
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Lamozione congressuale

Gli auspici della mozione congressuale sono
quasi banali, con la richiesta di valorizzare “la
tutela della storica immagine del Ga-Gi" e
dell'imprenditorialita dei propri iscritti ed un
pronto ritorno ad un clima di ascolto e collabo-
razione attiva all'interno del Consiglio Diretti-
vo. Al contempo sida mandato allo stesso orga-
nismo di proseguire il confronto con la man-
dante per tutelare la redditivita del portafo-
glio agenziale e favorire ulteriorisviluppi di col-
laborazioni orizzontali o altro.

A parte il fatto che la tutela dell'immagine del
gruppo non lasivalorizza ma, semmai, la si per-
seque, in quale modo puo, per l'appunto esse-
re perseguita? Il nostro essere imprenditori di-
pende da noi stessi, dalle capacita che abbia-
mo di condurre le nostre agenzie, ma anche di
pretendere di svolgere la nostra funzione di
professionisti dell'intermediazione assicurati-
va, del nostro essere consulenti del cliente,
onori ed oneri previsti sia dalla normativa pri-
maria che da quella secondaria: per essere chia-
ri, come possiamo accettare che la mandante
Faccia sottoscrivere l'accordo quadro inserito
nel profilo unico con il quale il cliente prende
atto che é direttamente lacompagnia che svol-
ge la consulenza tramite la propria rete distri-
butiva? E come si puo rivendicare la propriaim-
prenditorialita (e quindiliberta di agire ed inve-
stire sulla propria attivita) se si & sottoscritto
un accordo dati che ci lega a doppio filo alla
mandante e che, soprattutto, ci remunera con
una miseria? Chi mai poi dovrebbe favorire le
collaborazioni orizzontali, quelle A con A, per
intendersi, se non noi stessi? E necessario che
ciascuno contatti i colleghi mandatari di altre
compagnie, quelli maggiormente conosciuti,
magari gli amici, e sottoscriva questi accordi.
Semplice. Quanti? Quanti se ne vuole, ovvio.
Non si comprende bene cosa si intenda poi
chiedendo di Favorire lo sviluppo di altro: forse
acquisire altri mandati? Se questa e
l'intenzione della richiesta, sarebbe un compi-
to davvero gravoso quello a cui & chiamato il
consiglio direttivo! Che dovrebbe, questo si,
far sentire la propria voce, forte e decisa, per
respingere al mittente lo lus Variandi,
un'aberrazione giuridica, la negazione in ter-
minidel concetto diassicurazione: Generalilta-
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lianon ¢ la sola compagnia ad utilizzare questo
scellerato strumento, ma & l'unica che ne pre-
vede l'applicazione anchein corso di contratto,
variando scoperti, franchigie, limiti di inden-
nizzo e premio. Larichiesta diinserire esplicita-
mente nella mozione il contrasto allo lus Va-
riandi non viene accolta e, purtroppo, questo
non € un buon segnale: l'auspicio & che la nuo-
va Giuntasi Faccia comunque carico perché ven-
ga abrogata questa clausola distorta, che com-
promette la tutela del cliente ed espone in pri-
ma persona gli agenti, che stanno al suo fianco
e che con lo stesso si interfacciano. La mozio-
ne si conclude con due inviti, il primo a conti-
nuare il percorso di collaborazione con gli altri
gruppi aziendali della galassia Generali, men-
treilsecondo rappresenta una novita ed unim-
pegno assoluti: attuareimmediatamenteil per-
corso di riforma dello statuto da porre in vota-
zione entro 18 mesi. E un impegno richiesto a
gran voce, importante, misurato, praticamen-
te datato al quale l'apposita commissione, che
e gia stata Formata, dovra assolutamente tene-
re fede. Entro il mese di aprile del 2026 si tor-
nera pertanto in Congresso straordinario per
'approvazione del nuovo statuto.

Comevieneeletto

ilPresidente del Ga-Gi

Lo statuto del Gruppo Agenti Generali Italia
prevede cheil Presidente venga eletto ognitre
anni, con unsistema che potremmo definire co-
me la giusta commistione trail parlamentare e
l'oligarchico. L'organismo preposto € il Consi-
glio Direttivo (art. 12) che & composto da 26
rappresentanti regionali eletti da ciascuna zo-
na territoriale e da 9 elettivi, coloro che hanno
raccolto il maggior numero di preferenze nel
Congresso. Sono previste tre votazioni, nelle
prime due é richiesto il raggiungimento della
maggioranza qualificata, i due terzi dei votanti,
nell'eventuale terza votazione, alla quale non
puo prendere parte il candidato che ha giarico-
perto il ruolo di presidente negli ultimi due
mandati, & sufficiente la maggioranza assolu-
ta. Questo sistema risulta controverso perché,
nellasostanza, il maggior potere divoto & nelle
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mani dei rappresentanti di zona, ma soprattut-
to perché vige il principio che uno vale uno con
buona pace della maggiore rappresentativita: il
voto di una regione che ha cento iscritti, ha lo
stesso peso diquello diuna regione che diiscrit-
ti ne ha solo undici, cosi che, perassurdo, un Pre-
sidente potrebbe essere eletto grazie ai voti di
un numero di Regioni numericamente piu ele-
vato, ma che assommano un numero di iscritti
decisamente inferiore alle altre regioni che ma-
gari supportano un altro candidato. L'auspicio &
che la commissione che avra l'onere di riforma-
re lo statuto, opti per le pit classiche e demo-
cratiche liste di confronto.

Bilf

Ip

io Naires 2024
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Francesco Libutti,

peril Ga-Giun'occasione persa
In Congresso le posizioni sono diverse, ma tut-
ticoncordano sul Fatto che il Gruppo é divisoin
due tronconi; la spaccatura, verificatasi gia
due annifaaMonopoli, & rimastatale nelle pro-
porzioni anche successivamente, perché, tor-
nato ariunirsi lo scorso 15 maggio, dopo le di-
missioni di Cirasola, il Consiglio Direttivo ha ri-
proposto lastessasituazione eleggendo Fede-
rico Serrao con i soliti 21 voti contro i 14
dell'opposizione. Anche la richiesta di ricom-
pattare il gruppo é stata sostanzialmente bi-
partisan, ma nessuno ha avanzato proposte al-
ternative perarrivare a tale obiettivo.

Per il bene del gruppo, i contendenti avrebbe-
rodovuto trovare un accordo su una figura ter-
za da eleggere quale Presidente, una persona
da affiancare e nella quale riconoscersi, auto-
revole, forte, competente, professionale, in
grado di interloquire alla pari con la mandante
senza alcuna subalternita ed operare per puro
spirito di servizio. Questo & il profilo di France-
scoLibutti, 51 anni,agente a Lido di Ostia, avvo-
cato, colto, preparato, che da otto anni ricopre
ilruolodi Presidente del Fonage e sta ottenen-
do risultati strabilianti, tanto da essere atten-
zionato dal mondo finanziario e meritarsi la co-
pertina di Forbes. Si relaziona frequentemen-
te con l'associazione delle imprese e le istitu-
zioni, & l'unico italiano presente nell'advisory
board dell'Unione Banche Svizzere, & al terzo
mandato nel Collegio di garanzia Fondo Vitti-
me dellaStrada, nomina con decreto del MISE.
L'endorsement a suo favore parte accorato dal
palco, ma rimane li, appeso e inascoltato. Nel
suointervento, puntuale, misurato, madeciso,
ha rimarcato che sarebbe stato disponibile a
presiedere il Ga-Gi qualora gli fosse stato
espressamente richiesto dalle parti conten-
denti, anche per un periodo definito, magari il
tempo di riformare lo statuto; al contempo ha
contestato la scelta di aver fatto svolgere la ka-
vola rotonda con i manager aziendali a decre-
mento di un dibattito costretto in tempi con-
tingentati.

Gli applausi scroscianti che gli vengono tribu-
tati sono indice di apprezzamento della sua
persona e del ruolo che riveste, eppure tuttosi
ferma li. Un'occasione persa, appunto.
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Se voglio vedere il gorilla,
devo abbandonare 'amante

Non posso continuare a nascondermi dietro ('attenzione selettiva

Ebbene si, colleghi, lo confesso: ho
un'amante.

Vive con me da molto tempo, anni for-
se, mi sta accanto melliflua, col sorriso
leggero, accattivante, sussurra nelle
orecchie paroline dolci, incensa la mia
bravura, plaude alle mie presupposte
certezze, lasciacadere davantiame pe-
tali di rosa invitandomi alla rilassatez-
za, stuzzicala mia pigrizia, mi offre mor-
bidi cuscini dove adagiarmi spensiera-
to.

Vichiedo comprensione, colleghi, e sto
alvostro buon cuore nella certezza che
possiate credermi quando dico che ce
la metto tutta (almeno cosi credo), per
non cedere alle sue lusinghe, tenerla a
distanza, cercare di lasciarla alle sue
mollezze, allontanarla da me perché si
rivela tremendamente falsa e infingar-
da.

In verita ci provo da molto tempo, anni
forse, ma cicasco sempre e milascio av-
vinghiare dalle sue braccia calde e ten-
tacolari.

Volete conoscerne il nome? La mia
amante si chiama Routine, Principessa
dell'Abitudine, Signora della Ritualita;
ditemi voi come si fa a non farsi tentare
da simili richiami.

A ben vedere, non si tratta di sottrarsi
al lavoro o alle proprie responsabilita,
né tanto meno di rinviare a domani
quello che si pué fare oggi, tutt'altro;

Ja routine
e un‘amante
Jalsa
ed infingarda
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nessun lassismo, bensi accondiscendenza ad un tran
tran che mi vede star fuori di casa dodici ore al giorno a
fare sempre le stesse identiche cose, a seguire gli stessi
schemied essere cosi attento e concentrato su determi-
nati particolari che mi autoassolvo dando la colpa
all'attenzione selettiva.

La moderna psicologia, con questo termine, intende fa-
re riferimento alla capacita di concentrarsi o focalizzarsi
su un particolare stimolo, informazione o evento, men-
tre siignorano osidiminuisce ['attenzione verso altre in-
formazioniin arrivo nellastessasituazione.

Ovvero, si sviluppa la capacita di operare una selezione,
per l'appunto, in vista dell'azione: i nostri sensi possono
registrare informazioni provenienti da canali diversi, ma
poil'azione é singola dal momento che ne possiamo ese-
guire solounaallavolta.

Se sono pertanto cosi concentrato nel seguire le mie
idee, le mie convinzioni, le mie pseudocertezze, insom-
ma se sono cosi attratto dall'amante da non riuscire a di-
staccarmene, non potro (Forse) vedere... il gorilla!

Non so se qualcuno di voi sa gia dove voglio andare a pa-
rare, nel qual caso sicuramente un sorrisino sardonico vi
attraversera il volto; qualora, invece, stiate cadendo dal
pero, vi invito aprendere il vostro smartphone e inqua-
drare il QR code sottostante che rimanda ad un video
particolare: ponete molta attenzione a quanto vi verra
chiesto, maFate con calma, resto quiad aspettarvi.

Allora? Non & straordinario? Pensate che questo video,
noto come l'esperimento del gorilla invisibile, & un clas-
sico in psicologia. Nonostante risalga al 1999, é ancora
considerato non solo come tipico esempio dei limiti del-
la percezione, ma anche testimone della nostra pervica-
ce resistenza ad accettare che spesso siamo ciechi verso
il mondo che ci circonda. Gli ideatori dell'esperimento,
Christopher Chabris e Daniel Simons, non immaginava-
no certo che questo esercizio potesse diventare
un'esperienza dai risvolti tanto curiosi e cosi imitata. E
stato replicato moltissime volte, in diversi paesi e con
soggettidiognieta e livello diistruzione ed il risultato &
sempre simile con il 58% dei volontari chiamati a seguire
ilvideo, che nonsiaccorgono del gorilla.
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Perché
cosi tante persone
sono cieche
a uno stimolo
cosi evidente?

Questa e la domanda che sorge dopo |'esperimento.

Allo stesso tempo, € interessante notare quanti di noi si

rifiutino diaccettare l'idea di essere statiingannatidalla

propria percezione. Siamo convinti divedere larealta co-
sicom'e, quandoinvece nonsempre ci riusciamo. Ea que-
sto punto, confessione per confessione, devo dirvi che

qualche mese fa, durante un corso di formazione, ho assi-
stito perla primavolta, con unaventina di colleghi, a que-
stovideo.Siamo statiin cinque o seiarispondere esatta-

mente circa il numero dei passaggi della palla, ma pro-

prioin tale occasione, sono venuto a conoscenza dirien-

trarein quel 42% divolontariche il tizio travestito da go-

rillal'hanno visto; l'unicoin quell'aula, scoppiato a ridere

quando é arrivato nel centro della scena, si & fermato

battendosiil petto per poi andarsene. Pensate che tutto

cio miabbia allontanato dall'amante? Neanche peridea!

Eppure, il gorilla ['ho visto. E voi, |'avete visto il gorilla?

Ebbene, che 'abbiate visto o meno poco importa, di cer-

to adesso sapete che il gorilla c'é. Vogliamo proseguire

con l'esperimento? Bene, riprendete il telefonino e in-

quadrate quest'altro QR code. Ma attenzione: dovete

far tesoro del primo video, perché adesso il gorilla

'avete visto, eppure...

Eppure, qualcosa ci & sfuggita. Conoscendo (o immagi-
nando di conoscere) giail gioco, siamo riusciti a contare
ilnumero dei passaggi della pallae abbiamo notateoilgo-
rilla che transitava dietro le persane, ma gli altri due par-
ticolari li avevate notati? lo no. Qual & il motivo? Perché,
avendo giavistoil primo video, eravamo certi che sareb-
beapparsoil gorilla e che al contempo dovevamo conta-
re il numero di passaggi tra i giocatori in maglia bianca:
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Quante volte siamo
pitt 0 meno
inconsciamente chiamati
a meltere dei fultri
nel nostro modo
di comunicare?

tuttoil resto passava in secondo piano, laragazzain ma-
glia nera, che a un certo momento esce di scena, e la ra-
gazza in maglia bianca che si mette in testa un cappelli-
no. Abbiamo, pill 0 meno consciamente, selezionato la
nostra attenzione applicandole un filtro che ci ha con-
sentito dievidenziare cio che pit ciinteressava.

Ma mi chiedo e vi chiedo: nella vita di tutti i giorni, nella
piu frenetica giornatatrascorsain agenzia, conicollabo-
ratori o coni clienti, nei numerosi rapporti con gli ispet-
tori tecnici piuttosto che coni peritio conimanager a va-
rio livello delle nostre mandanti, quante volte siamo,

A’A
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pitlo menoinconsciamente, chiamati a mettere dei filtri
nel nostro modo di comunicare rendendoci poi conto di
non averliinseriti correttamente se non addirittura aver-
licannatiin pienoe,inaltre parole, di essere riuscitia go-
vernare la nostra attenzione selettiva e quindi a vedere
(Finalmente!) quel benedetto gorilla? Chissa che questa
nonsialavoltabuonache possadareil benservitoa Rou-
tine, Principessa dell'’Abitudine nonché Signora della Ri-
tualita? Vi ringrazio di avermi seguito fin qui, state ter-
minando la lettura del primo articolo multimediale inte-
rattivo nella storia de LAgente di Assicurazione, punta
di diamante della comunicazione del nostro sindacato:
EVVIVA LO SNA, dunque. Come dite? Lho gia detto
nell'articolo e lo sto semplicemente ripetendo? Bravi!
Siete stati attenti, non so se rientrate in quel 42% di vo-
lontari che sono riusciti a vedereil gorilla, ma comunque
complimenti! Per quel 58% che non dovesse aver inseri-
to i filtri giusti nell'attenzione selettiva, suggerisco di
leggere di seqguito, dall'inizio del presente articolo, le
lettere maiuscole in grassetto: non si tratta di refusi di
stampa, sono stati appositamente evidenziati. Stai a ve-
derechenonsonoilsoloadaverel'amante!
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Quando il giocattolo
diviene oggetto di culto

Dalla vasta collezione privata di Massimo Cingolani al Museo

A cura della Redazione

Piccolo Museo del Giocattolo in Valtellina

E nato a Sondrio il Piccolo Museo del Giocattolo in Val-  dusse nel 1955 e le serie speciali peril mercato astelle e

tellina partendo dalla collezione accumulata negli anni strisce. | trenini Marklin, sono presenti nelle scale HO,0

da Massimo Cingolani, agente di assicurazione egiapre- e 1. Spiccano varie versioni del “Coccodrillo, dalla piu

sidente per tre mandati della Provinciale milanese dello  vecchia, il Famoso CCS800 (Coccodrillo di prima produ-

Sna. zione) del 1947 alle piti recenti, in varie scale. In scala 0,

ILmuseo ricavato in un appartamento di circa cento me- & presente la FS 428 (Famosa locomotiva elettrica italia-

tri quadri si sviluppa su diverse aree, praticamente una na)elaFs691 (locomotiva avapore) della famosa azien-

perognilocale.Lapartedelleonelafannoitreniniintut-  daitalianaElettren, Iltrenino dilatta della LAC(Leonida

te le scale, dai piccolissimiin scala N (scala 1:160), ai me- Alemanni Casalpusterlengo) e i trenini di nicchia come i

diin scala HO (1:87, la pit conosciuta) e 0 (1:43), finendo Favero, con la rara 428. Continuando, si possono ammi-

conipitgrandiinscala1(1:32). rare i celebrati treniniLionel americani che venivano co-

Per quanto riguardaitreninileraritasono:inscalaNuna  struitidalla Rivarossi. Ma attenzione.., non eraunadelo-
locomotiva della Cappa di Milano degli anni Cinquanta;  calizzazione ante litteram, i treni erano progettati e co-

In HO le prime littorine Rivarossiin bachelite, laFS691 (lo-  struiti interamente a Como, compresa la scatola che li

comotiva a vapore) in metallo, la Hiawatha unadellemi-  conteneva. Non mancano accessori, come stazioni e pas-
gliori locomotive costruite per il mercato americano,  saggia livello in latta, e le Famose macchinine peril pla-

una delle quali nella rara livrea (colore) nera. Alcuni par-  stico della Wiking, con anche le pili rare e antiche con i

ticolari vagoni “trasporto trattori” che la Rivarossi pro-  vetri colorati.
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Dai trenini passiamo alle macchinine, anche qui é privile-
giato il made in Italy, quando anche nel giocattolo il no-
stro Paese era un centro di eccellenza e di brevetti.
Abbiamo le Politoys in plastica e di metallo, con colori ra-
ri e la Famosa Jaguar di Rita Pavone nel film La Zanzara.
Sempre di Politoys le auto di Paperino e zio Paperone,
adesso ricercatissime anche dai collezionisti di tutto cio
che é Disney. Ci sono speciali Mercury in scala grande,
delle Ediltoys della Polizia ormai introvabili. Le copie in
plastica prodotte in Messico su licenza Mercury e Poli-
toys, dove si rileva contemporaneamente la scritta Ma-
deinltaly e Echoin Mexico. Perle auto c'é una vetrina de-
dicata ai carri Funebri, con alcuni pezzi auto costruiti dal
Famoso artigiano Sambataro, come il carro funebre na-
poletano. | modelli di carri Funebri nacquero come gad-
get promozionali diimprese di onoranze funebri e sono
abbastanza difficili da trovare.

Non mancano alcune “macchinine da edicola”. Ledicola
e diventata a livello mondiale il distributore di modelli,
siain Kit, sia come collezioni tematiche. L'ultima arrivata
e laFiat Duna, di un'edicola colombiana.

Anche la Bianchina di Fantozzi, con un figurino di Paolo
Villaggio, fa bella mostra disé.

Si prosegue, poi, con i giocattoliin genere degli anni Cin-
quanta e Sessanta, dove troviamo le bustine ancora in-
tatte che costavano dieci lire con all'interno delle sor-
presine, generalmente macchinine, anche esse ricerca-
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te dai collezionisti. Si acquistavano in latteria,
un'attivita ora pressoché estinta. C'é una piccola sessio-
ne, dedicata ai tram e agli autobus. Coniil prezioso auto-
bus Rivarossi in varie colorazioni e le ultime novita della
N3C ModelliMilano, un'azienda di valenti artigiani che ri-
produce solo i mezzi della ATM. Un piccolo spazio & dedi-
cato alle navi, in particolare quelle in bachelite degli an-
ni cinquanta, con un modellino del famoso REX. Si scor-
re poi ai soldatini. Chi non ricorda gli Airfix e gli Atlantic
nella serie grandi rivoluzioni che, uscite negli anni Set-
tanta, provocarono anche l'intervento di censura del Mi-
nistero degli Interni? Ci sono, successivamente, dei carri
armati e aerei in latta del periodo bellico della tedesca
Elastolil. Diorami che rappresentano varie fasi della sto-
riad'ltalia dalla breccia diPorta Pia, a Dogali, Adua, ELEla-
mein e la famosa carica del Savoia Cavalleria in Russia.
Taluni diorami sono dedicati ad un argomento insolito:
le fucilazioni. Da quelle di Bronte eseguite dai garibaldi-
ni agli ordini di Bixio, fino a quelle della Prima Guerra
Mondiale. Ultima sosta? E delicata a elegantiBarbie. So-
no una cinquantina comprate quasi sempre nelle offer-
te degli ipermercati e alcune, in particolare quelle della
Coca Cola, di Walt Disney, sono diventati oggetti di cul-
to. Il Museo ha gia avuto donazioni da parte di uno dei
Fondatoridel Club Modellistico Valtellinese e da altri.

La pandemia ha rallentato le attivita del Piccolo Museo,
anche perché la burocrazia ha allungato i tempi perla re-
gistrazione e l'attribuzione del codice fiscale del Museo,
ma oral'attivita é ripresa con maggiore forza.

Ilmuseo ha una pagina Facebook e una Linkedln e sta po-
tenziando l'attivita sui social per aumentare la diffusio-
ne delle proprie attivita.

Massime Cingolani (nella foto), dalla cui collezio-
ne privata si é sviluppata l'idea del Piccolo Museo
del Giocattolo in Valtellina, e anche l'unico perito
del Collegio Lombardo Periti Esperti e Consulenti,
titolato per fare expertise di giocattoli antichi.
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Tutto sulla nuova
assicurazione privata

A cura di Roberto Bianchi
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addetti al settore assicurativo
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L'autore dei due volumi ha raccolto tutta la complessa tematica della dottrina normativa e tecnica degli ultimi
20 anni sulla quale si basa oggi I'attivita assicurativa e ha fornito la corretta spiegazione dei termini di cui si
compone il complesso linguaggio assicurativo.
I manuali raccolgono infatti, I'uno, tutte le nuove normative di settore allo scopo di offrire una guida interpre-
tativa agli operatori assicurativi e in particolar modo ai collaboratori degli intermediari A, B, D, F e agli impie-
gati addetti alla intermediazione che operano all'interno dei locali degli intermediari, I'altro, la legenda di oltre
2300 vocaboli assicurativi e finanziari, abbreviazioni a riferimenti legislativi comunitari e tecnici, sigle di asso-

ciazioni e istituti, oltreché I'elenco dei siti di interesse.
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Ordinazioni cumulative del MANUALE

numero 1 o 2 copie € 48,00 cd. prezzo riservato agli iscritti Sna € 44,00 cd.
numero da 3 a 5 copie € 45,00 cd prezzo riservato agli iscritti Sna € 41,00 cd.
numero da 6 a 10 copie € 42,00 cd. prezzo riservato agli iscritti Sna € 38,00 cd.

numero da 11 a 20 copie € 40,00 cd. prezzo riservato agli iscritti Sna € 36.00 cd.

Ordinazioni cumulative del GLOSSARIO

numero 1 o 2 copie € 19,00 cd. prezzo riservato agli iscritti Sna € 16,00 cd.
numero da 3 a 5 copie € 17,00 cd prezzo riservato agli iscritti Sna € 14.00 cd.
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Principali quesiti ai quali il Manuale
fornisce risposta esauriente e completa

Cosa prevede la nuova normativa IDD?
I Regolamenti nel sito Ivass sono in
ordine cronologico, come consultarlo?
Cosa prevede il Codice delle
Assicurazioni Private?
Qual é la normativa sulle Assicurazioni
Sociali Obbligatorie?

Quali e quante sono le assicurazioni RC
obbligatorie gestite dalle imprese
assicurative private?

Come incide I'attuale normativa sul
contratto d'assicurazione?

Come e quanto e cambiata I'attivita
dell'intermediario assicurativo con il
recepimento della normativa Idd?
Come funziona la "collaborazione -
orizzontale” tra intermediari
assicurativi?

Come funziona la “vendita a distanza”
per gli intermediari assicurativi?

Quali sono gli adempimenti annuali a
carico degli intermediari?

Cosa prevedono le normative
“Antiriciclaggio” e “Privacy”

Come si assicurano i “veicoli d'epoca” e
“wveicoli storici”

Quali sono le caratteristiche principali
dei RAMI DANNI, compresi: Trasporti,
Credito e Cauzioni, Cinematografici,
Allevamenti zootecnici, Aeronautici?

E del RAMO VITA: Tcm, Previdenziali,
PIP, FIP Fondi Integrativi Pensione
Assicurazioni vita con componente
finanziaria?

Come affrontare le questioni di natura
fiscale che interessano gli intermediari?

Nota biografica di Lucio Ciula

E attivo da oltre sessantacinque anni nel mondo assicurativo. Nato a Roma nel 1938, ¢ stato
testimone attento dello sviluppo che il settore assicurativo ha fatto registrare soprattutto ne-
gli ultimi anni. I suoi ruoli anche di consulente presso compagnie e Gruppi assicurativi nazio-
nali gli hanno permesso di approfondire esperienze tecniche e giuridiche, con particolare rife-
rimento ai Rami Danni e al complesso settore della Responsabilita Civile Auto.

Dal 1984 al 1988 e stato commissario degli esami per l'iscrizione all'Albo Nazionale degli
Agenti di Assicurazione e Riassicurazione presso il Ministero dell'Industria, Commercio,
Artigianato. Dal 1982 & stato formatore assicurativo dell'IFA - Istituto Nazionale per la for-
mazione professionale Assicurativa.

Dal 1982, quindi da oltre quarant'anni, svolge attivita di formazione assicurativa ed e par-
tner del Cesform, istituto leader certificato di formazione assicurativa e finanziaria.
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VSE LEIGY vetri omologati

certificati e garantiti!

T

Percheé e importante utilizzare vetri omologati, certificati e garantiti
quando si sostituisce un parabrezza auto?

La sostituzione del parabrezza non & solo un'operazione estetica, ma un intervento fondamentale per la sicurezza
di chi guida e dei passeggeri. Un parabrezza danneggiato o non conforme pué compromettere la visibilita,
aumentare il rischio di incidenti e addirittura non soddisfare i requisiti previsti dal Codice della Strada.

Per questo motivo in Doctor Glass® utilizziamo solo vetri prodotti da fornitori di primo impianto e conformi
al regolamento n.43 (ECE R43] della Commissione Economica per U'Europa delle Nazioni Unite.

Se sei coperto da una polizza cristalli convenzionata con Doctor Glass, la sostituzione é gratuita.

Call Center 800 1010 10 E, DOCTORGI.A33®

www.doctorglass.com
LA CURA PER IL TUO PARABREZZA
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GESTIONE FACILE

RISPARMIA 5UI COSTI

AUMENTA LA PRODUTTIVITA

CENTRALINO VIRTUALE TOTALE

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

ASSEASY o

Il Centralino Virtuale Totale € 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.

FI R s I ® Per Informazioni :
0524 533301
) POINT:
3 commerciale@firstpoint.it

SOLUZIONI INFORMATICHE
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