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Introduzione alla ricerca

Il Servizio Stage e Mondo del Lavoro dell’Univexsii Padova svolge da tempo un’attivita di ricer-
ca sulle esigenze di professionalita nei diversnparti produttivi del Veneto.

La presente pubblicazione costituisce una tappaqueisto lavoro e riguarda un settore, quello delle
assicurazioni, che e di interesse per laureatiidetse Facolta universitarie. La conoscenza dei-mol
teplici aspetti di questo settore lavorativo &€ prblimente poco nota. Si tratta, infatti, di un esie

di attivita che coinvolgono sia il settore pubbligia quello privato e che interessa molte figure-p
fessionali.

Chi si occupa di assicurazioni deve, prima di tugesere ben conscio del fatto che ogni attivita u-
mana comporta un margine di rischio: la previsiates rischi e delle probabilita di eventi dannosi o
pericolosi costituisce la base per ogni valutazitegata al settore delle assicurazioni. Esse riguar
dano moltissimi aspetti della nostra vita: daglcidenti stradali ai danni agli immobili, dai malfun
zionamenti di impianti industriali ai danni causata professionisti, dai rischi degli investimeriti f
nanziari a quelli di eventi naturali o artificiafpericolosi, ecc.

Alcune delle attivita collegate sono di routine,goanto largamente diffuse e codificate; altre ri-
chiedono valutazioni specifiche, che possono cdgieve esperti in discipline diverse. In definitivia,
settore assicurativo e tipicamente interdisciplimag puo interessare esperti non soltanto di molte
aree tecniche, ma anche di discipline socio-econbeniUna tipica figura del settore & ad esempio il
consulente assicurativo, che naturalmente sara edempe in un dato insieme di problemi.

Questo volume racchiude I'indagine ad ampio spettvodotta dall’Osservatorio sul Mercato Loca-
le del Lavoro. Tale indagine e stata sviluppata caretodi gia ampiamente collaudati per la raccol-
ta delle informazioni; in particolare, sono statilinzate interviste a dirigenti ed operatori dedt®-

re, cercando di individuare, attraverso questi oglli, il maggior numero di professionalita richiest
per lavorare in questo campo.

Di particolare importanza sono le previsioni circhisogni di professionalita per gli anni futuri.
L’attenzione si concentra soprattutto sul Venete costituisce il bacino di utenza di maggiore-inte
resse per i laureati dell’Universita di Padova; reavalidita della pubblicazione trascende i confini

della regione ed assume valenza piu generale.
Alberto Mirandola

Delega alle attivita di stage, tirocinio ed
alle politiche di raccordo con il mondo del lavoro
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Attivita e professionalita

nel settore veneto delle assicurazioni
Erica Bezzon, Gilda Rota

1. Una panoramica sulle assicurazioni

1.1 Cos’e un’assicurazione?

La vita di ogni essere umano é costellata di scd#eisioni, azioni. Ad ogni azione, ad ogni scelta
ad ogni decisione, corrisponde un margine di rizchivolte quasi inesistente, a volte notevolefe di
ficilmente prevedibile o misurabile. Non esiste emura umana che non comporti dei rischi, per
questo l'assicurazione & un fatto multisecolarechs® risponde — epoca per epoca — a bisogni fon-
damentali, perennemente sentiti da tutti gli uomini

Per assicurazione si intende il trasferimento diischio temuto da un singolo soggetto ad una
comunita, dietro il pagamento di una quota, detéen@ assicurativo, il cui ammontare € determina-
to in anticipo. Il premio assicurativo viene cabttol principalmente sulla base della probabilita che
I'evento temuto, dannoso per la propria salute roilggroprio patrimonio, si verifichi. Ad esempio,
per I'assicurazione sulla vita, i premi assicutiatiengono calcolati sulla base dei tassi indicalies
tabelle di mortalita, mentre per I'assicurazionéfarto d’auto, i premi sono calcolati sulla base d
statistiche cittadine, provinciali o regionali $uiti d’auto.

Tramite un contratto di assicurazione ci si pucagtre contro il verificarsi di un evento dan-

noso. Dal punto di vista giuridico, un contrattaadsicurazione valido deve possedere un elemento di

! Laricerca & stata impostata e realizzata congiuenge dalle autrici. Le interviste agli imprenditdel settore sono state
condotte dalla Dott.ssa Erica Bezzon. La nota @ statatta dalla Dott.ssa Erica Bezzon per i Captoll a 4 e dalla
Dott.ssa G. Rota per il Capitolo 5.
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condizionalita: cio vuol dire che I'evento conttajuale ci si assicura deve essere possibile, ma no
certo e sostanzialmente al di fuori del controkdli’dssicurato e dell’assicuratore. Inoltre il \fear-

si dellevento negativo deve causare all’assicutatalanno suscettibile di valutazione economica.
Una polizza che non rispetti questi criteri € nulla

Quando taluni eventi sono potenzialmente molto dana sono molto frequenti, alcuni Paesi
prevedono I'obbligatorieta dell’assicurazione. Aepio, alcuni esercizi commerciali sono obbliga-
ti ad assicurarsi contro I'incendio e in molti Pae®bbligatoria I'assicurazione sulla responstbili
civile per i danni causati a terzi nella guida €liocoli stradali.

L'assicurazione ha il compito precipuo di trasfore¢éa probabilita che I'evento dannoso si
verifichi (rischio) in una spesa. Attraverso il semento del premio, I'ente assicuratore si acdalla
gestione dell’eventuale verificarsi dell’eventon{stro) e, al concretizzarsi dello stesso, cornigigo
all'assicurato, o a chi per esso, I'indennizzogdiccapitale o la rendita (nel caso di assicunaizid
ta) pattuiti. L'attivita economica di una compagdiaassicurazione mira a conseguire un profitte dal

la differenza fra il totale dei premi versati e Beegli indennizzi corrisposti.

1.2 Storia delle assicurazioni

Le prime e piu antiche forme di assicurazione gisab all’Antico Egitto: nel 2700 A.C. fu istituita
una cassa mutua per le spese funebri dei tagliapi@gni associato pagava un contributo, creando
un fondo comune al quale attingere per pagaredsesfunebri degli associati colpiti da morte. Nel
1000 A.C. gli operai che costruivano il tempio edtti ordini di re Salomone a Gerusalemme, si as-
sociarono al fine di compensare gli incidenti sattgere. Nel 100 A.C. a Roma alcuni legionari crea-
rono una associazione al fine di costituire untedgin caso di decesso.

L'esigenza di strumenti di protezione contro glpievisti, fu stimolata inizialmente dal com-
mercio marittimo/fluviale che diede vita alla prif@ma di assicurazione, quella marittima, svilup-
patasi attorno al 1300 in sostituzione dest a la grosseprestito su cose esposte a rischio maritti-
mo). Questo tipo di prestito risale all’'800 A.C.@ukra dei Fenici e fu largamente praticato in segu
to anche ad Atene e nel Mediterraneo; prevedeva debitore restituisse la somma presa in prestito
soltanto nel caso in cui la merce garantita arseastegra al porto di destinazione. Maggiore kra i
rischio di perdita della merce nei lunghi viaggiaggiore sarebbe stato il tasso d’interesse della

somma da restituire.
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Quando la Chiesa Romana, nel 1234, vieto tuttedmé di prestito, compreso piret a la
grosse i commercianti non si scoraggiarono, ma conceinon primo sistema di copertura contro i
rischi, la cosiddett@onvenzione di assicurazioneche aggirava le disposizioni del decreto pontifi-
cio: il proprietario della merce infatti la vendepama dell'imbarco, impegnandosi a ricomprarla
all'arrivo, ad un prezzo maggiorato precedentemstatiilito. La differenza tra il prezzo d’acquigto
quello di vendita costituiva in pratica il costd diechio, cioe quello che oggi € il premio e aralav
cosi a rimpiazzare l'interesse ¢kt a la grossénterdetto dalla Chiesa.

Tra la prima elaborazione di convenzione e la pqoiizza di assicurazionemarittima ritro-
vata, passo piu di un secolo: essa risale infaftB47 e fu stipulata a Genova. Nel 1375 il re kerd
nando | di Portogallo rese obbligatoria I'assicioae mutua per tutte le navi con stazza di oltre 50
tonnellate.

Contratti di assicurazione redatti a Marsilia, Aendam e Londra erano scritti in italiano e cio
rappresenta una egemonia tutta italiana sull'argomeésli uomini d'affari fiorentini furono i prima
pensare strategicamente di non separare I'assioneadal commercio, dalla finanza e dalle banche,
cosi, sempre a Firenze nel X1V secolo, nacqueglardi delintermediario, con il compito di mettere
in contatto I'assicurato e gli assicuratori. NeR4dsacque invece a Genova la prisogieta di assi-
curazioni con il nome difam mari quam terra

L'introduzione dellinformazione sui rischi poi, uno dei fondamenti essenziali
dell’assicurazione, segno un’ulteriore affinamedétla professionalita nelle assicurazioni marittime
permettendo di applicare differenti tariffe a setmudella natura della merce.

Un'altra citta importante che contribui allo svipapdelle assicurazioni fu Londra, dove, nel
1662, Edward Lloyd, proprietario del Lloyd'soffee shop— ritrovo dei professionisti
dell’assicurazione marittima — cred un bollettifeaenato Lloyd News, che tre volte alla settimana
forniva le notizie sulle navi in ingresso e in waailai principali porti di tutto il mondo. Nel 1683
Lloyd’s coffee showenne trasferito da Tower Street all'interno d€lgy, il quartiere londinese de-
gli affari e nel 1686 si costituirono i Lloyds, $eta di assicurazioni costituite da una mutualitasd
sicuratori che si suddividevano i rischi dei client

Sempre a Londra, un terribile incendio distrussk1666 13mila case e 87 chiese, tra cui
St.Paul's. Si impose quindi la seconda grande dmezdi utilita sociale delle assicurazioni: protegg
re la collettivita dai rischi e dalle catastroforSero le prime societa di assicurazione contrangli
cendi fFriendly Society Fire Officemel 1664) ed alcuni sistemi di prevenzione comesampio il
corpo dei pompieri (1667).

L’ assicurazione modernanacque nel XVII secolo. Il primo esempio fu assicurazione sul-
la vita basata sul sistema del vitalizio, istituita a &amel XVII secolo dal banchiere italiano Loren-
zo Tonti e per questo chiamata “tontina”. Quesstesna prevedeva la creazione di fondi attraverso i

contributi corrisposti da ogni membro dell’assomae sulla base della propria speranza di vita. La
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somma veniva poi investita e, alla fine di ogni @nhinteresse era suddiviso tra i sopravvissuti;
l'ultimo superstite riceveva sia l'interesse aneusia l'intero capitale. Le assicurazioni ramo vita
vennero poi riconosciute in un regio decreto daldReghilterra Giorgio I, trovando quindi un'im-
portante legittimazione istituzionale. Nel secalocessivo si diffusero poi in tutta Europa, delmea
do il moderno panorama del mercato assicurativat€@oporaneamente nacquero le prime compa-
gnie di assicurazione, anche negli Stati Uniti, edtas figura centrale per lo sviluppo del sistema fu
quella di Benjamin Franklin, il famoso scienziatpaditico, che sfrutto la sua influenza per diffend
re la pratica di assicurarsi contro i rischi, imjgalare legati agli incendi.

Nel secolo successivo la pratica di assicurargidiffusa a strati sempre piu vasti della popo-
lazione: il panorama assicurativo si € allargatm gn'offerta sempre piu articolata e complessa, ma

allo stesso tempo ha avuto inizio l'attuale proeze$soncentrazione dei capitali.

1.3 La previdenza sociale in Itali&

L’affermazione della societa industriale decretarianiera definitiva la rilevanza politica e socioe-
conomica della categoria dei lavoratori e con ésseecessita di tutelarla in quanto classe di fonda
mentale importanza nel nuovo modello di societaartdava delineandosi.

Prima che si sviluppasse uno specifioopusnormativo, furono i lavoratori stessi a provvede-
re, mediante la costituzione delle “societa di rousmccorso”: gli associati versavano una quota
d’iscrizione e dei contributi periodici, ricevendalla societa un sussidio in caso di malattia, lidia
ta o disoccupazione e, alla cessazione dell’atiaivorativa, un trattamento di pensione.

In breve tempo gli Stati europei piu evoluti asgaun ruolo attivo nei confronti della tutela
assicurativa dei lavoratori delineando due divarsdelli assistenziali: uno basato sulla concezione
germanica — ispirata dalla corrente hegeliana —itdigeva necessario l'intervento dello Stato per t
telare i lavoratori, garantendo loro il manteningedt un tenore di vita simile a quello possedute du
rante la vita lavorativa; il secondo, basato salacezione anglosassone — fondata sulla filosafia d
Locke — che riteneva che lo Stato dovesse intergesaltanto per garantire una tutela minima, pura-

mente assistenziale, uguale per tutti, da erogdodrs specifiche circostanze d’'indigenza.

2 Informazioni tratte dalla Tesi di Laurea di Fraswe Tirrito, intitolataFondi pensione negoziali: problemati-
che finanziarie connesse al passaggio ad un asseiticomparto. Il caso fondenergia.
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In Iltalia la nascita e lo sviluppo del sistema mtewziale pubblico furono influenzati
dall'impostazione germanica. Il primo provvedimeimtanateria fu adottato nel 1864, quando fu isti-
tuita per i dipendenti del nuovo Stato unitaricseurazione obbligatoria per la vecchiaia: i centr
buti che man mano maturavano, erano posti a cdatbilancio dello Stato e I'importo della pensio-
ne era commisurato all’'ultima retribuzione. In pioghni furono poi istituite la Cassa Pensioni pér g
insegnanti, per i medici condotti, per i dipendedegli enti locali, nonché altre Casse minori con
I'obiettivo di garantire la tutela pensionisticabtigatoria di quelle categorie di lavoratori chelsv
gevano funzioni di preminente interesse nazionale.

Piu lungo fu l'iter che porto i lavoratori dipendiedel settore privato a conseguire una tutela
assicurativa completa. Benche Nel 1883 fosse stattituita su base volontaria la Cassa per gli In-
fortuni sul Lavoro e nel 1898, su base facoltatisaCassa Nazionale di Previdenza per I'lnvalidita
la Vecchiaia degli operai, nei primi anni s’iscéssn numero di lavoratori piuttosto modesto, nono-
stante il grande numero di potenziali aderenti. D888 percio, fu emanata una legge che prevedeva
I'obbligatorieta dell'iscrizione alla Cassa Nazitednfortuni sul Lavoro per i lavoratori soggetti a
particolari rischi e nel 1919 fu emanato un declegge che introduceva I'assicurazione obbligatoria
contro l'invalidita, la vecchiaia e per i supeistiresso la Cassa Nazionale della Previdenza I8tcia

Nel 1933 la denominazione e la forma giuridicaal€lhssa Nazionale di Previdenza Sociale
furono modificate: nacque cosi il nuovo Istitutozidenale di Previdenza Sociale (INPS) che fu auto-
rizzato ad operare autonomamente su tutto il 6eihazionale e che fu sottoposto alla vigilanea d
Ministeri del Lavoro e del Tesoro e di un’apposiiammissione Parlamentare.

Il panorama nazionale del regime obbligatorio tilusi completo poi gradualmente. In primo
luogo furono istituiti i piani previdenziali cosidtli “esclusivi” a favore dei dipendenti pubblicge-
stiti da enti diversi dall'INPS, ma questo fraziomento genero disparita di situazioni fra il regime
generale dellINPS e quello dei fondi sostitutid esclusivi, nonché fra le varie gestioni all'imer
dello stesso regime generale, portando a meccadigiigtribuzione delle risorse poco equi.

Inoltre i fondi previdenziali del'INPS furono inamente gestiti con il metodo della “capita-
lizzazione™: il gettito dei contributi versati eeccantonato a riserva e immediatamente investito in
modo da trarre, da questa riserva e dagli interaasiirati, le risorse necessarie per I'erogaziaie d
trattamenti pensionistici a coloro che ne maturaviadiritto. Tuttavia le tensioni inflazionistichehe
si manifestarono alla fine della seconda guerradiabe, azzerarono, di fatto, le riserve matematiche
dellINPS che, per continuare a corrispondere lasfmi in corso di maturazione, dovette adottare
un sistema di gestione a “ripartizione”. In bagala meccanismo sono gli attivi che pagano la pen-
sione ai pensionati, rimettendosi, per il percepitnalella propria, ai contributi che saranno vérsat
da chi sara attivo al momento del loro pensionamefitevidente che tale meccanismo non consente

di generare alcun tipo di riserva.
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Il sistema a ripartizione entro in essere in unt€stio socioeconomico in cui sussistevano con-
dizioni di crescita della popolazione e delle taigioni, pertanto inizialmente sembro che tutto-fun
zionasse bene. Tuttavia, non appena ['ltalia rédlda sua evoluzione demografica — per I'effetto
combinato del calo delle nascite e dell'aumentdadeita media, con il conseguente aumento del
rapporto pensionati/attivi — e conobbe tassi piateouti di crescita della produttivita (cui si legai
salari) e dell’occupazione, il sistema mostro imprsegni della sua insostenibilita finanziaria.

A partire dall'inizio degli anni Settanta, i flusdi finanziamento della previdenza obbligatoria
cominciarono a contrarsi e dato che non si eramgfata alcuna riserva, il passo verso il collasso
finanziario dell'INPS fu breve. Inoltre nessunoeintenne a riconsiderare le regole dei trattamenti
pensionistici; infatti i vari governi che si avvitdarono a partire da quegli anni fecero fronte alla
nuova situazione intervenendo sulle entrate pitdtole sulle uscite aumentando progressivamente
I'aliquota contributiva effettiva.

In questa maniera non solo fu aggravato prospatécte il disavanzo dell'INPS (e quindi il
bilancio pubblico dello Stato che, tramite il Mitdso del Tesoro, si impegna ormai da anni a coprire
il disavanzo strutturale dellINPS con un trasfeginto annuo), ma fu anche messa in pericolo la
competitivita delle imprese italiane, che dovettégalevono tuttora) affrontare un costo del lavoro

per unita di prodotto piu elevato di quello soppttdalle imprese degli altri paesi industrializzat

1.4 Lariforma del sistema previdenziale in Italia

In ltalia, secondo utrend comune a molti paesi industrializzati, € in attotedmpo un cambiamento
demografico caratterizzato da bassi tassi di atalidall’aumento dell'eta media della popolazione.
Cio ha comportato, tra I'altro, I'incremento delmero dei pensionati rispetto a quello dei lavoiator
attivi, con la conseguente problematica della sidlsitéa finanziaria del sistema pensionistico pub-
blico. Le prestazioni pensionistiche che saranrgaggin particolare ai lavoratori entrati nel mondo
del lavoro dopo il 1° gennaio 1996 o con pochi atinservizio a quella data, saranno inferiori di
guelle pagate nel passato.

Per garantire a tutti i lavoratori la possibilitantantenere un adeguato tenore di vita anche do-
po il pensionamento, si & reso necessario I'avviendorocesso di riforma del sistema previdenziale

con l'introduzione del cosiddetto “sistema conttibo’ (pensione calcolata sui contributi versati in

3 La Cassa Nazionale di Previdenza Sociale fu castitain il medesimo decreto.
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tutto I'arco della vita lavorativa) e la posticipaze dell’eta pensionabile,oltre alla possibilitr putti
i lavoratori di aderire alleorme pensionistiche complementari

La riforma, attuata con Decreto Legislativo n. 2&2¢ in vigore dal 1° gennaio 2007, rappre-
senta un’importante evoluzione nella storia deliaviglenza italiana. Essa e infatti incentrata sullo
sviluppo di un sistema pensionistico basato supilastri: il primo € rappresentato dalla previdenza
obbligatoria (erogata da Inps, Inpdap, Casse psufiesli ecc.) che assicura la pensione di base; il
secondo é rappresentato dalla previdenza complaneeohe é finalizzata a erogare una pensione
aggiuntiva a quella di base.

Le forme pensionistiche complementari sono formeréividenza finalizzate a erogare una
pensione aggiuntiva a quella erogata dagli Istduprevidenza obbligatoria. Tali forme sono auto-
rizzate e sottoposte alla vigilanza di una Autoptdbblica, la Commissione di vigilanza sui fondi
pensione (COVIP). Dal 1° gennaio 2007, si ha diritlla pensione complementare dopo aver matu-
rato i requisiti di accesso alla pensione obbligatacon almeno cinque anni di iscrizione ad una
forma di previdenza complementare.

L'adesione alla previdenza complementare, pur na&seredo obbligatoria, € quindi
un‘interessante opportunita per garantire ai pewasiai domani un reddito di importo adeguato.

Sono forme pensionistiche complementari: i Piadiviiduali Pensionistici (PIP), i Fondi Pen-
sione Aperti e i Fondi Pensione Chiusi. Le formagienistiche complementari si distinguono anche
in collettive e individuali, in base alle modaligiitutive. Nelle forme collettive I'adesione vienen-
trattata a livello collettivo e riguarda un grupgiolavoratori individuati in base all'apparteneraz
una determinata azienda, gruppo di aziende, compasettore produttivo; nelle forme individuali
invece l'adesione avviene su base rigorosamenteidiodle a prescindere dal tipo di attivita prestat

e dall’esercizio o meno di attivita lavorativa.

1.5 Il ruolo del sistema assicurativo oggi

L’epoca in cui oggi viviamo é caratterizzata datoare e profonde trasformazioni dovute all’azione
simultanea e sinergica di diversi fattori qualiesgmpio i progressi scientifici e tecnologici, labg-
lizzazione e il mutamento demografico che condamaninevitabilmente i modelli di sviluppo im-

prenditoriale e la societa civile.
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Negli ultimi anni ad esempio e stata registrata fante contrazione dei tassi di natalita ed un
considerevole aumento della speranza di vita, sopi@nei paesi industrializzati. Di fronte a qgtees
allungamento del ciclo di vita umana, crescono teopcupazioni sulla effettiva sostenibilita
dell’attuale modello diwelfare (previdenza, sanita, assistenza sociale) che iti peesi, tra cui
I'ltalia, € ancora fortemente dipendente dal sist@ubblico. La gravita della situazione non stadan
nella constatazione e nella presa di coscienzaastgcambiamenti, quanto nella consapevolezza che
tali cambiamenti stanno avvenendo in tempi brewissinolto piu rapidi di quelli normalmente ri-
chiesti dagli aggiustamenti sociali.

In questo contesto il mondo dell'assicurazioneamdirsa oggi un periodo di grande crescita e
di intensa trasformazione in tutti i principali padrasformazione strettamente correlata allaicoat
evoluzione del concetto di rischio che interessaswio il mondo delle imprese, ma anche quello del
privato cittadino. Il sistema assicurativo vienéaamato in causa sempre piu spesso e in tutte quelle
situazioni in cui la singola istituzione, privatgpabblica, non e in grado di far fronte alle nuake
mensioni degli eventi rischiosi come ad esempidligiegati alla sostenibilitd del modello dielfa-
re.

Viene naturale pensare percid che il settore asdiea potrebbe giocare in futuro un ruolo
chiave nel supportare concretamente l'interventtm @®tato su vari fronti mediante una sorta di col-
laborazione tra pubblico e privato che in Italigiodeve ancora affermarsi, ma che di fatto e gitast
anticipata quando sono state introdotte le varienéodi previdenza complementare, dimostrando
come, in certe situazioni, il sistema assicurafiviwato possa e debba intervenire per sopperire dov
lo Stato non riesce piu a garantire il proprio egeb.

L'importanza del settore assicurativo viene norngdte misurata valutando l'incidenza dei
premi raccolti sul totale del PIL di un paese: gqaesisura prende il nome di indice di penetrazione
assicurativa.

Per avere un’idea di quanto sia rilevante il set@ssicurativo nel’Unione Europea e succes-
sivamente in Italia, basta confrontare il loro s®lidi penetrazione assicurativa (la media ponderata
degli indici dei 25 Paesi per quanto riguarda I'tivé Europea) con quello di altri paesi come Stati
Uniti, Giappone, ma anche Regno Unito, Francianeia (Grafico 1).

Come si puo vedere, l'indice di penetrazione asatowa supera il 10% negli Stati Uniti, men-
tre la media ponderata dell’'Unione Europea e p&rb&o.

Il divario & ancora piu evidente se si valuta igeddi penetrazione assicurativa soltanto nel
settore danni. In questi rami il rapporto tra prenRIL supera il 6% negli Stati Uniti, mentre la-me
dia della UE25 si ferma a 3,4%. Se poi si vannesudere i premi delle assicurazioni auto, che so-

no obbligatorie per legge ovunque, il rapportoltésd,7% per gli Stati Uniti e 2,2% per la UE25.
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Grafico 1. Indice di penetrazione assicurativa: Preni/PIL (%) *
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Fonte: rielaborazione The European House-Ambrosettiati CEA e OCSE.

L’ltalia € uno dei paesi europei in cui I'assicutae € meno sviluppata, particolarmente nel
settore danni: i premi al netto dell’auto infatth® pari all’'1% del PIL, meno della meta rispetia a
media europea, circa un terzo rispetto a GermaRiagao Unito.

Il ramo vita, al contrario, sta registrando in ilalina forte crescita negli ultimi anni e non si
tratta soltanto, come spesso si & portati a pendaoeperture assicurative caso morte, ma riguarda
un ampio spettro di strumenti e prodotti finanziarimolti casi finalizzati al risparmio a lungarte
mine. La crescita del ramo vita in Italia € comataia meta degli anni Novanta e ha determinato un
considerevole incremento del rapporto tra il volutheé premi e il PIL, portandosi al 5,2% nel 2005,
sostanzialmente in linea con la media europeaesebimolto inferiore a quello del Regno Unito pari
a 9,4%. Tuttavia il grado di maturazione del mercata, rappresentato dal rapporto tra riserve ma-
tematich& e PIL, & ancora limitato e risulta ampiamenteiadatto degli altri Paesi europei, dimo-
strando che in Italia il mercato assicurativo n@méora maturo ed ha ancora ampi margini di cresci-

ta.

*1 dati Giappone e Stati Uniti (fonte OCSE) si rig@ono agli anni 1995 — 2003.
5 Le riserve matematiche sono accumulate in quanpodstazioni dell’assicurato e quelle dell’assitore non coincidono
temporalmente. La riserva misura gli impegni deBiauratore nei confronti dell’assicurato.
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1.6 |l settore assicurativo in Italia®

Con l'emanazione del Codice delle assicurazioniapei di cui alD.Lgs. n. 209 del 7 settembre
2005 il Governo ha dato attuazione alla legge delegaddel 29 luglio del 2003, con la quale era
stato incaricato di procedere al riassetto debsetissicurativo.

L'intervento del legislatore delegato non si e it ad un mero confronto e ad una sistema-
zione dei vari testi di legge succedutisi nel temmpa, approfittando della possibilita di interveniin
maniera innovativa sull'assetto preesistente, tiadrin modo significativo sulla disciplina del teet

re assicurativo. Nei successivi paragrafi vedreome

1.6.1 L’attivita assicurativa

Ai sensi del Codice, #ttivita assicurativa consiste nell’assunzione e nella gestione dehristfet-
tuata da un’impresa di assicurazione.

Esistono due tipi di assicurazioni: le assicuraizommtro i danni le assicurazioni sulla vita. En-
trambe comprendono una serie di operazioni rigueirdéverse categorie di rischi che vengono rag-
gruppati in insiemi omogenei chiamati rispettivameerami danni e rami vita.

Per quanto riguarda i rami danni, rimandiamo allasgificazione dettagliata reperibile
all'Art.3 del D.Lgs 209/05 e in questo paragrafeortiamo soltanto la classificazione per gruppi di
rami.

a) Infortuni e malattia. Infortuni (compresi gli infortuni sul lavoro e haalattie professionali);
prestazioni forfettarie; indennita temporanee; fnmiste; persone trasportate. Malattia: prestazioni
forfettarie; indennita temporanee; forme miste.

b)  Assicurazioni auto. Infortuni a persone trasportate. Corpi di veidelirestri (esclusi quelli
ferroviari), cioé ogni danno subito da: veicolirestri automotori; veicoli terrestri non automotori
Merci trasportate (compresi merci, bagagli e odfndodene), cioé ogni danno subito dalle merci tra-
sportate o dai bagagli, indipendentemente dallaraatel mezzo di trasporto. Responsabilita civile
autoveicoli terrestri, cioe ogni responsabilitaultiante dall'uso di autoveicoli terrestri (comprésa

responsabilita del vettore).

®la maggior parte delle informazioni contenute iesfo paragrafo proviene dal testo del D.Lgs. 2090@#lice delle as-
sicurazioni private”.
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c)  Assicurazioni marittime e trasporti. Infortuni a persone trasportate. Corpi di veicelrbvia-
ri, cioé ogni danno subito da veicoli ferroviario@i di veicoli marittimi, lacustri e fluviali: ogn
danno subito da: veicoli fluviali; veicoli lacustrieicoli marittimi. Merci trasportate (compresi me
ci, bagagli e ogni altro bene), cioé ogni dannatsuttalle merci trasportate o dai bagagli, indipen-
dentemente dalla natura del mezzo di trasportgp@essbilita civile veicoli marittimi, lacustri eufl
viali, cioe ogni responsabilita risultante dall'ugioveicoli fluviali, lacustri e marittimi (compreasia
responsabilita del vettore).
d)  Assicurazioni aeronautiche Infortuni a persone trasportate. Corpi di veicelied: ogni danno
subito da veicoli aerei. Merci trasportate (compnasrci, bagagli e ogni altro bene): ogni danno su-
bito dalle merci trasportate o dai bagagli, indigpemtemente dalla natura del mezzo di trasporto. Re-
sponsabilita civile aeromobili: ogni responsabitigultante dall'uso di veicoli aerei (compresada
sponsabilita del vettore).
e) Incendio ed altri danni ai beni.Incendio ed elementi naturali: ogni danno subitiobgai (di-
versi dai beni compresi nei rami 3, 4, 5, 6 e Ysado da: incendio; esplosione; tempesta; elementi
naturali diversi dalla tempesta; energia nucleaedimento del terreno. Altri danni ai beni: ognnda
no subito dai beni (diversi dai beni compresi aenir3, 4, 5, 6 e 7) causato dalla grandine o dal ge
nonche' da qualsiasi altro evento, quale il fuiteerso da quelli compresi al n. 8.
f) Responsabilita civile.Responsabilita civile autoveicoli terrestri: ogasponsabilita risultante
dall'uso di autoveicoli terrestri (compresa la mrgabilitd del vettore). Responsabilita civile aero
mobili: ogni responsabilita risultante dall'usovdicoli aerei (compresa la responsabilita del vejto
Responsabilita civile veicoli marittimi, lacustrifliviali: ogni responsabilita risultante dall'usio
veicoli fluviali, lacustri e marittimi (compresa fasponsabilita del vettore). Responsabilita cigie
nerale: ogni responsabilita diversa da quelle nmavate ai numeri 10, 11 e 12.
g) Credito e cauzione.Credito: perdite patrimoniali derivanti da insolzen credito all'esporta-
zione; vendita a rate; credito ipotecario; credigpicolo. Cauzione: cauzione diretta; cauzione-indi
retta.
h)  Tuttii rami danni.

Le assicurazioni vitariguardano i seguenti rami (detti rami vita):
l. le assicurazioni sulla durata della vita umana;
Il. le assicurazioni di nuzialita e di natalita;
lll. le assicurazioni, di cui ai rami | e Il, le cuiegtazioni principali sono direttamente collegate al
valore di quote di organismi di investimento cailat del risparmio o di fondi interni ovvero a icdi
o ad altri valori di riferimento;
IV. l'assicurazione malattia e I'assicurazione coihtrigschio di non autosufficienza che siano ga-
rantite mediante contratti di lunga durata, norcirelbili, per il rischio di invalidita grave dovata

malattia o a infortunio o a longevita;
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V. le operazioni di capitalizzazione;
VI. le operazioni di gestione di fondi collettivi cibsiti per I'erogazione di prestazioni in caso di
morte, in caso di vita 0 in caso di cessazion@wzione dell'attivita lavorativa.

Ai sensi del Codice delle assicurazioni privatdtaso le imprese di assicurazione possono
esercitare l'attivita assicurativa limitandosi aligami vita oppure ai soli rami danni ed allaatéla
riassicurazione. L’esercizio congiunto di assicimag vita e danni € consentito soltanto nel caso de
rami vita congiuntamente ai rami danni infortuninalattia.” ... Sono inoltre consentite le attivita
relative alla costituzione ed alla gestione detlenfe di assistenza sanitaria e di previdenza irdegr

tive, nei limiti ed alle condizioni stabilite dallagge” (D.Lgs 209/05, Art.11).

1.6.2 L’autorita di Vigilanza

Nel campo delle assicurazioni esiste un’autoritaigilanzd che esercitéfunzioni di vigilanza sul
settore assicurativo mediante I'esercizio dei padénatura autorizzativa, prescrittiva, accertadiy
cautelare e repressiva previsti dalle disposizidei codice delle assicurazioni privateTale autori-
ta di vigilanza si concretizza nell’organismo ISVAIBtituto per la vigilanza sulle assicurazioni-pri
vate e di interesse collettivo).
L’ente & dotato di personalita giuridica di dirigabblico ed é stato istituito con legge 12 ago-
sto 1982, n. 576, per l'esercizio di funzioni djildnza nei confronti:
- delleimprese che esercitano nel territorio della Repubblicavisdt di assicurazione o di riassi-
curazion&in qualsiasi ramo e in qualsiasi forma,
- deigruppi assicurativi e deiconglomerati finanziari nei quali sono incluse imprese di assi-
curazione e di riassicurazione,
- dei soggetti enti e organizzazioni che in qualunque forma gmob funzioni parzialmente
comprese nel ciclo operativo delle imprese di asaione o di riassicurazione...,
- degliintermediari di assicurazione e di riassicuraziongdei periti di assicurazionee di o-
gni altrooperatore del mercato assicurativo.
L'ISVAP svolge le sue funzioni sulla base delleeéndi politica assicurativa determinate dal

Governd:

" L’autorita nazionale incaricata della vigilanzalsuimprese e sugli intermediari e gli altri operattel settore assicurati-
Vvo.

8 Lattivita di riassicurazione consiste nell'accedtaischi ceduti da una impresa di assicurazioda altre imprese di rias-
sicurazione.
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- controllo sulla gestione tecnica, finanziaria aipainiale delle imprese di assicurazione,
- esame e verifica dei bilanci,
- vigilanza sull'osservanza delle leggi e dei rega@atnvigenti,

Inoltre, di fronte all’'accertamento di specifichendizioni stabilite dal Codice delle assicura-
zioni private (D.Lgs 209/05, Art.14), I''SVAP rilagm I'autorizzazione, con specifico provvedimento,
alle imprese che intendono esercitare I'attivitarami vita oppure nei rami danni oppure, congiun-
tamente, nei rami vita e nei rami infortuni e maafcfr. Par. 3.1).

Se un'impresa, gia autorizzata, desidera amplaprdpria offerta assicurativa, estendendo la
propria attivita ad altri rami assicurativi, devargpre richiedere ed ottenere I'autorizzazione ISVAP
per i nuovi rami, dando provai disporre interamente del capitale sociale o dehdo di garanzia
minimo previsto per l'esercizio dei nuovi rami eediere in regola con le disposizioni relative alle
riserve tecniche, al margine di solvibilita ed afjaota di garanzia’

L'ISVAP puod inoltre:

- compiere le attivita necessarie ad acquisire l@soenza del mercato, incluse le statistiche,

- autorizzare I'assunzione delle partecipazioni ditaallo,

- esprimere parere sui programmi presentati perdi@#azione all'attivita assicurativa,

- pubblicare annualmente un rapporto sulla proptisgitdt nazionale e comunitaria, nonché stu-

di e pubblicazioni,

- chiedere a tal fine dati ed informazioni alle ingg@ssicurative soggette a vigilanza.

1.6.3 L’attivita di intermediazione assicurativa e riasscurativa

Accanto all’attivita di assicurazione e riassicimae, € importante segnalare l'attivitaidierme-
diazione assicurativae riassicurativa che, secondo il Codice delle assicurazioni privatensiste
nel presentare o proporre prodotti assicurativiiassicurativi o nel prestare assistenza e consaenz
finalizzate a tale attivita e, se previsto dallamico intermediativo, nella conclusione dei contrat
ovvero nella collaborazione alla gestione o allasgone, segnatamente in caso di sinistri, dei con-
tratti stipulati”.

L'ISVAP svolge le sue funzioni di vigilanza anchei confronti dei soggetti che esercitano
I'attivita di intermediazione assicurativa e ri@ssativa e, ai sensi del Codice delle assicurazani

vate, ‘ha il compito di disciplinare, con regolamento,f@mazione e l'aggiornamento del registro

° Dall sito istituzionale dell'ISVAP: www.isvap.it
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unico elettronico nel quale devono iscriversi gligrmediari assicurativi e riassicurativi che hanno

residenza o sede legale nel territorio della Repichb.

1.6.4 1l Registro Unico degli Intermediari assicurativi eriassicurativi

Il Codice delle Assicurazioni Private ed il Regotarto ISVAP n.5/2006, hanno riformato congiun-
tamente anche l'attivita di intermediazione assitiva, disciplinando l'attivita degli intermediagidi
tutti i loro collaboratori.

Dal 1° febbraio 2007 e stato istituito presso I'l¥il Registro Unico elettronico degli Inter-
mediari assicurativi e riassicurativi (RUI) che harresidenza o sede legale nel territorio della Re-
pubblica italiana. A fine 2008 gli iscritti eranaupdi 215.000 persone fisiche e oltre 22.000 séciet
(cfr. Tabella 1).

Il RUI contiene i dati dei soggetti che svolgonattivita di intermediazione assicurativa e rias-
sicurativa sul territorio italiano, residenti o ceede legale in Italia. Il Registro € disciplindid Re-
golamento ISVAP n. 5 del 16 ottobre 2006. In basgeanormativa, I'esercizio dell’attivita di inter
mediazione € riservato ai soli iscritti nel Registt RUI fornisce dunque, a tutela dei consumatori
una fotografia completa dei soggetti che operahcarapo della intermediazione.

Il Registro e suddiviso in 5 sezioni a secondaadgbiologia di iscritti:

a) sezione A in cui sono iscritti gli agenti di assicuraziome qualita di intermediari che agi-
scono in home o per conto di una o piu impresesicarazione o di riassicurazione;

b) sezione B in cui sono iscritti i mediatori di assicurazioadi riassicurazione, altresi deno-
minati broker, in qualita di intermediari che agiso su incarico del cliente e senza poteri di reppr
sentanza di imprese di assicurazione o di riassioome;

c¢) sezione Cin cui sono iscritti i produttori diretti che, eme in via sussidiaria rispetto all'atti-
vita svolta a titolo principale, esercitano l'intexdiazione assicurativa nei rami vita e nei rarforin
tuni e malattia per conto e sotto la piena resgulitgadi un'impresa di assicurazione e che operano
senza obblighi di orario o di risultato esclusivameeper I'impresa medesima;

d) sezione D in cui sono iscritte le banche autorizzate asséell'articolo 14 del testo unico
bancario, gli intermediari finanziari inseriti Helenco speciale di cui all'articolo 107 del tesiico
bancario, le societa di intermediazione mobilianeorazzate ai sensi dell'articolo 19 del testo anic
dell'intermediazione finanziaria, la societa Pdttkane - Divisione servizi di bancoposta, autpaiz
ta ai sensi dell'articolo 2 del decreto del Presiglelella Repubblica 14 marzo 2001, n. 144;
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e) sezione Ein cui sono iscritti i soggetti addetti all'inteediazione, quali i dipendenti, i col-
laboratori, i produttori e gli altri incaricati degntermediari iscritti alle sezioni di cui allettere a),

b) e d) per l'attivita di intermediazione svoltadafuori dei locali dove l'intermediario opera.

Non é consentita la contemporanea iscrizione d#ieso intermediario in piu sezioni del Re-
gistro, con I'eccezione degli intermediari iscritille sezioni A ed E per i soli incarichi di dibtr-
zione relativi al ramo r.c.auto.

La funzione del RUI non é soltanto quella di garardl consumatore un panorama trasparente
dei soggetti che esercitano I'attivita di internsibne in Italia, ma anche quella di imporre atgss
si iscritti elevati standard di professionalitanaabblighi di formazione continua ed aggiornamento.
Soltanto per iscriversi al registro € necessarmerre una prova d'esame che tocca argomenti speci-
fici e dettagliati, preparati appositamente ed mdmdifferenziato a seconda della sezione del regi-
stro per cui si fa domanda di iscrizione, ma ghladhi di formazione ed aggiornamento continuano

periodicamente anche dopo l'iscrizione.

Tabella 1. Registro Unico Intermediari assicurativi— iscritti al 01/12/2008

Sezione Societa Persone fisiche Di cui operativi nelle
agenzie

A — Agenti 9.907 29.472 22.327
B — Broker 1.048 2.896

C — Reti di compagnie 14.097

D — Banche, Poste 763

E — Collaboratori 10.473 170.148 73.733
Totale 22.191 216.613 96.060
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1.7 1l cambiamento delle regole nel settore assicurati’

La Legge 4 agosto 2006 n. 248 (“Conversione indeggn modificazioni, del decreto legge 4 luglio
2006, n.223, recante disposizioni urgenti petddindio economico e sociale, per il contenimenta e |
razionalizzazione della spesa pubblica, nonchénveitdi in materia di entrate e di contrasto
all'evasione fiscale”) e la successiva Legge 2laf@007 n.40 (“Conversione in legge, con modifica-
zioni, del decreto legge 31 gennaio 2007, n.7,mecaisure urgenti per la tutela dei consumatari, |
promozione della concorrenza, lo sviluppo di attivéconomiche e la nascita di nuove imprese”),
hanno trasformato alcune regole del settore asgiear provocando un forte impatto sul mercato.
L'obiettivo era quello di indurre nuovi comportaniecompetitivi, quali una maggiore indi-

pendenza degli intermediari, una maggiore mobil@aclienti, una maggiore concorrenza tra impre-

se assicuratrici.

1. Agenti plurimandatari anche per il ramo danni.
Le compagnie assicurative non possono piu stipaiand propri agenti contratti che prevedano clau-
sole di distribuzione esclusiva di polizze relatalaamo danni (Art.5 comma 1, Legge 40/07). Si é
esteso cosi a tutto il ramo danni (incendio, fuiégrtuni, ecc.) il divieto previsto dall’Art.8 dla
Legge 248/06, scattato nel 2008 per le polizze (Reo.dl divieto di esclusiva ha liberalizzato i rap
porti fra gli agenti e le compagnie, permettendidera scelta, da parte dell’agente, fra monomanda

to e plurimandato.

2. Abolizione del vincolo di durata decennale pergdizze ramo danni.
Le compagnie di assicurazioni non possono piureffiblizze pluriennali con il vincolo decennale di
durata, come precedentemente previsto dal Codidée CAl contraente viene data la possibilita di

disdire il contratto di anno in anno, senza costi.

3. Ridefinizione dei parametri bonus-malus Rc Auto.

Un consumatore che stipula un nuovo contratto Ro fsar un ulteriore veicolo acquistato della me-
desima tipologia, anche di proprieta di un famdiaonvivente, ha diritto all'assegnazione della-cla
se di merito risultante dall’'ultimo attestato diafnio sul veicolo gia assicurato. L’attestato sichio
conserva la sua validita fino a 5 anni. In cassimstro I'impresa di assicurazione non puo variare
senso sfavorevole allautomobilista la classe diitméino a quando non sara accertata I'effettiea r

sponsabilita. Le compagnie di assicurazione dewonwnque comunicare tempestivamente tutti i

19 |nformazioni tratte da comunicazioni del Ministefello Sviluppo Economico.
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casi di variazione peggiorativa della classe diitmetegli automobilisti (Art.5 commi 1-bis, 2, 4rfe
4-quater, Legge 40/07).

4. Possibilita di confrontareon line tutte le polizze auto presenti sul mercato.
Il Ministero dello Sviluppo Economico, utilizzanddati messi a disposizione dall'lSVAP, ha orga-
nizzato un servizio on line per consentire la sceélla polizza Rc Auto pitl conveniettea seguito
della comparazione tra i prezzi di mercato offeeti il singolo profilo individuale (Art.5 comma 3,
Legge 40/07). Oltre alle leggi sopraccitate, il ©edlelle Assicurazioni e il Regolamento ISVAP
n.5/2006 hanno riformato I'intermediazione assitiveasu piu fronti:

a) disciplinando I'attivita degli intermediari e witti i loro collaboratori, con la creazione del
RUI (cfr par.1.5)

b) imponendo elevati standard di professionalivé, gli obblighi di formazione continua per
tutti gli intermediari e i collaboratori;

¢) imponendo stringenti regole a tutela dei congamajuali gli obblighi di informazione pre-

contrattuale e di verifica dell'adeguatezza deféata.

1.8 L’assicurazione italiana: alcuni dati 2007/200&

In Italia, le imprese di assicurazione in esercedi@0 aprile 2008 sono 246, di cui 167 aventi sede
legale in Italia e 79 rappresentanze di impreserests delle quali comunitarie.

84 imprese (di cui 16 rappresentanze) esercitatiaggamente rami vita, 133 imprese (di cui
53 rappresentanze) esercitano esclusivamente ami,d22 imprese esercitano sia i rami vita che i
rami danni e rappresentano il 50,1% della racquimi totale, le rimanenti 7 imprese (di cui 6 rap-
presentanze) esercitano la sola riassicurazioradi¢Gr2).

Alla fine del 2007 i dipendenti del settore assitivo erano 46.278, cifra ottenuta dalla som-
ma di 41.121 amministrativi e 5.157 produttorid#iti del 2007 includono 4.554 dipendenti di enti
controllati da imprese di assicurazione e circ®@ produttori che a seguito di un’importante ristru

turazione societaria sono stati segnalati nelléssitaa associativa (Grafico 3).

1 http://isvap.sviluppoeconomico.gov.it/prevrca/prigpd/index.php
12 |nformazioni tratte da “L’assicurazione italiana0Z62008” di ANIA
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Grafico 2. Attivita delle imprese di assicurazionataliane al 30 aprile 2008
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Grafico 3. Numero dipendenti delle imprese di assizazione italiane
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Nel corso del 2007 la raccolta premi diretta edrétth delle imprese di assicurazione italiane

e diminuita del 8,7% rispetto al 2006. La contragigi € concentrata nei rami vita a causa delorialz

dei tassi di interesse e della preferenza deimisiadori per le obbligazioni a medio e lungo terenin

emesse da Stato e banche dovuta prevalentemeattuiddblenze finanziarie dell’estate 2007 che

hanno spinto le famiglie a orientarsi verso strutinefbasso rischio. Si rileva tuttavia che nelwett

vita, un’importante quota di premi viene raccottdtalia da imprese che operano dall’estero inréibe
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prestazione di servizi. L’ANIA stima che nel 200premi contabilizzati da tali imprese siano cre-
sciuti di circa il 75% rispetto al 2006 e che, aggiendo questi premi, il calo della raccolta wvita i
Italia risulta dimezzato.

Nel 2007 la raccolta premi del settore danni redatl lavoro diretto italiano ha registrato un
aumento dell’ 1,3% rispetto all'anno precedentel fdeni danni diversi dall'auto i premi sono au-
mentati del 3,8%, il tasso di crescita piu contemsll'attuale decennio.

Per quanto riguarda il settore R.C.Auto, la raecplemi del 2007 ha visto un calo dell'1% ri-
spetto al 2006, primo calo in valore assoluto dadume dei premi da quando e stata istituita
I'obbligatorieta dell’assicurazione dei veicoli atare nel 1969. Poiché risulta da piu fonti che nel
2007 il numero dei veicoli assicurati sia aumentat@nomeno sembra attribuibile essenzialmente a
tre misure previste dal cosiddetto pacchetto liber@zioni: abolizione degli sconti massimi, classe
di bonus immutata per ulteriori veicoli acquiswtiitardo dell’attribuzione della classe di maliros
al momento del pagamento del sinistro e non quasdo € riservato. Queste misure hanno ridotto in
misura consistente gli incassi delle compagnierede il prezzo medio per polizza pagato dagli as-

sicurati.

1.9 Agenzie di assicurazione italiane: alcuni dat?

Le agenzie di assicurazione sono oggi il princigaeale distributivo delle assicurazioni danni, con
una quota di mercato dell’85% (Grafico 4). Nellsiagrazioni vita la quota di mercato delle agenzie
e soltanto del 15% (IAMA Monitor), in quanto, dafizio degli anni Novanta, si e sviluppata la co-
siddettabancassurancgeche ha fatto degli sportelli bancari e postaprihcipale canale distributivo
delle polizze a carattere finanziario.

| dati dicono comunque che le agenzie reggonogsitdtbene alla crisi globale del mercato fi-
nanziario che ha visto una drastica riduzione degkstimenti e confermano la stabilita del proprio
businessa ottobre 2008 infatti si registra un -25% nedtlacolta vita per i promotori finanziari, -22%

per le banche e soltanto -8% per le agenzie (féAMA Monitor).

13 |nformazioni tratte da una ricerca svolta da IAMArGalting per SNA (Sindacato Nazionale Agenti diagszione)
intitolata “L’evoluzione delle agenzie di assicuma®”, un programma di ricerca permanente stugatoseguire il cam-
biamento in corso della distribuzione assicurativa.
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Grafico 4. Quote di mercato canali distributivi (208)
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Fonte: elaborazioni IAMA

Come si puo notare dal Grafico 5, il numero deflerezie di assicurazione € progressivamente
diminuito di 4.000 unita nell'arco dieci anni: ecaf©9.321 nel 1997, sono 15.673 alla fine del 2007.
La diminuzione e stata particolarmente rapidadréiie degli anni Novanta e i primi anni del 2000,
in coincidenza con le fusioni e le riorganizzaziemiendali che hanno coinvolto alcune importanti
compagnie. Per quanto riguarda il numero degli tagettavia, non si rilevano grosse variazioni, an-
zi i numeri sono rimasti sostanzialmente stabilg(sidotto infatti di circa 1.200 unitd). Questone
ferma che la riduzione del numero di agenzie e mywecome conseguenza di politiche e strategie di

accorpamento piuttosto che in seguito ad una selezirovocata dalla contrazione del mercato.

Grafico 5. Distribuzione del numero di agenti ed agnzie assicurativi dal 1997 al 2007
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Fonte: elaborazioni IAMA
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Per effetto della riduzione numerica, la dimensiomedia delbusinesse andata lievemente
aumentando, ma restano di gran lunga prevaler@génzie piccole e molto piccole (Grafico 6). |l
portafoglio medio e di 2,7 milioni di euro di prediicui 55,1% di assicurazioni auto, 24,4% di danni
non auto, 20,5% di rami vita.

Piu della meta delle agenzie sono decisamentelpicom una raccolta inferiore a 2 milioni di
euro (e il 20% raccolgono meno di un milione dicduil servizio assicurativo ai cittadini & quindi
assicurato prevalentemente da un gran numero cblpi@genzie capillarmente diffuse nel territorio,
infatti, accanto alle 15.673 agenzie presenti ttatitalia, troviamo 10.344 sedi distaccate e 29.93
uffici di subagenzie per un totale di 55.952 pwetidita appartenenti a reti che fanno capo agh-age
ti di assicurazione. A fronte di questi numeri r8dipuo negare che le agenzie di assicurazione- costi
tuiscano una realta molto rilevante per il monddaeoro.

Grafico 6. Distribuzione delle agenzie per fasciaichensionale — 2007
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Fonte: elaborazioni IAMA

Tabella 2. Distribuzione delle agenzie per area gguafica e per tipo di comune- 2008

Area N° Agenzie| % Agenzie Abitanti N° Agenzie | % Agenzie
Nord — Ovest 4.777 30,5 Fino a 10.000 1.584 10,1
Nord — Est 3.378 21,6 10.000 — 100.000 9.148 58,4
Centro 3.410Q 21,7 100.000 — 250.00( 1.975 12,6
Sud 4.108 26,2 Oltre 250.000 2.966 18,9
Italia 15.673 100,0 Italia 15.673 100,0

Fonte: elaborazioni IAMA
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Come abbiamo visto al Paragrafo 1.5.4, la cosbhezidel RUI ha permesso di far emergere e
di conseguenza regolamentare la vasta realta idéglimediari di assicurazione. Questo ha permesso
anche di venire a conoscenza dei numeri che irs@nesin modo specifico le agenzie di assicurazio-
ne: accanto ai 22.327 agenti, operano infatti 1B &llaboratori, di cui 73.733 nell’area commer-
ciale (subagenti e altri produttori) e 40.157 rsefa amministrativa. In totale la popolazione delle
agenzie di assicurazione contava, al primo dicer2088, 136.217 persone.

1.7.1 L’agenzia di assicurazione media italiana

Secondo una ricerca effettuata da IANIAnsultingper SNA (Sindacato Nazionale Agenti di assicu-
razione) i cui risultati sono stati divulgati nédB, I'agenzia media italiana € un’azienda con n o
ganico complessivo di 8,25 addetti: 1,44 ageni8 £ollaboratori commerciali e 2,23 impiegati am-

ministrativi.

Grafico 7. Organico di un’agenzia di assicurazionenedia italiana
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Fonte: IAMA — L’evoluzione delle agenzie di assigzione

Il volume medio di raccolta premi & di 2,7 miliadhi euro, di cui 1,5 milioni di assicurazioni
auto, 650.000 euro di danni non auto e 550.000 etaol ricavi provvigionali medi d’agenzia, pari

al fatturato lordo aziendale, sono di 321.000 airquali vanno detratti i costi (personale, atéivit
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promozionali, comunicazione, manutenzione, uteseeyizi, materiali d’'uso, macchinari, oneri fi-
scali, rivals&?). La produttivita media, intesa come rapportoi tigavi totali lordi e il numero totale
di risorse delle agenzie, e di 43.000 euro per talde’ doveroso sottolineare che questo indice di
produttivita varia al variare dei profili organizza e delbusiness

Si distinguono tre diversi profili aziendali perdgenzie assicurative italiane:

1) agenzie piccole e con un mix loisinessgpovero, prevalentemente caratterizzato dalle
polizze auto. Questo profilo & costituito da unngnamero di agenzie (4.881) situate in prevalenza
nel Sud ltalia che costituiscono anche la fasci@géinzie economicamente piu debole. La produttivi-
ta media si aggira intorno ai 33.000 euro di rigasfi addetto e I'organico € mediamente composto da
6,3 persone;

2) agenzie di media dimensione, con un portafoglidto qualificato (32% auto) e un or-
ganico particolarmente contenuto (7,1 personédrdi indice di produttivita e di 61.000 euro per ad
detto e costituiscono la fascia di agenzie piu itegilel in assoluto;

3) agenzie grandi con un portafoglio qualificaton wina discreta presenza di rischi corpo-
rate e bassa incidenza di auto (29%) e con un m@aiu consistente (16,2 persone). |l loro indice
di produttivita € di 57.000 euro per addetto.

L’indagine ha rilevato che la redditivita delle age italiane sta calando e le cause sono da ri-
cercarsi in due fattori: la riduzione dei ricavopvigionali e 'aumento dei costi. | ricavi providg
nali sono in diminuzione prevalentemente per tréivno
- la riduzione della raccolta premi dell’assicuraz@uto;

- lariduzione della raccolta vita, meno forte neinparto intermediato dagli agenti che in quello
della bancassurance;

- lariduzione della produzione di polizze poliennar effetto della norma di liberalizzazione che
ha permesso la rescindibilita dei contratti ad esgaidenza annuale e la loro sostituzione con golizz
annuali.

Di conseguenza, il 56% degli agenti segnala unaiiche dei ricavi d'agenzia, il 22% segnala
un andamento dei ricavi stabile e solo il rest@28 un incremento.

Per quanto riguarda I'aumento dei costi d’ageresigche in questo caso I'impatto delle nuove
regole e stato determinante:

- aumento dei tempi per la conduzione dei colloquiatidita, normato dalle piu rigide regole di
comportamento e dagli obblighi di informazione;

- appesantimento della burocrazia, dovuto ai nuoblighi di documentazione riguardanti sia la
fase di offerta sia le successive fadbdck office

- aumento del carico di lavoro per I'apertura e latigae dei sinistri conseguente all'obbligo di

risarcimento diretto;

14 Quota annua per I'acquisizione del portafoglio éiagja.
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- aumento dei costi dovuto ai maggiori obblighi dmfi@zione per i collaboratori.

Un altro cambiamento importante a cui stanno analamobntro le assicurazioni italiane come
conseguenza alle recenti modifiche normative, ndmd aumento della concorrenza e quindi del
numero di agenti e di agenzie plurimandatarie. rfe f2007 gli agenti plurimandatari erano 1.988
(8,9% dei 22.327 agenti) e le agenzie plurimandatmano 1.268 (8,1% delle 15.673 agenzie). Il
numero di agenti che hanno scelto il plurimandater@sciuto negli ultimi anni di 400 unita
(+24,9%). Dal 2008, anno che ha visto l'introduzatel divieto di esclusiva, la mobilita degli agent
e significativamente aumentata: il 12,7% degli déigenonomandatari (1.824), ha dichiarato
l'intenzione di diventare plurimandatario. Se leeimzioni dovessero essere confermate dai fattip ent
il termine del 2009 il numero delle agenzie plunivdatarie dovrebbe piu che raddoppiare nel corso
di un solo anno. Le motivazioni che spingono gkmga diventare plurimandatari riguardano preva-
lentemente la volonta di difendere il portafogli@iati nei casi in cui I'offerta della propria comp
gnia non dovesse essere sufficientemente compe(@®Po), il desiderio di maggiore autonomia dal-
la compagnia attuale (64%), la convinzione che ploealita di offerte sia utile a sostenere un atteg
giamento di mercato piu aggressivo (54%) ed in raisuinore una componente di insoddisfazione
nei confronti dell’attuale compagnia (43%). Tutedono stati rilevati anche alcuni svantaggi nel
passaggio dal monomandato al plurimandato, il pmigoguali riguarda il timore di un aumento dei
costi per I'agenzia che, dovendo gestire un’ampi@ma di prodotti, se ne deve sobbarcare di con-
seguenza tutti i diversi sistemi informativi; ineltesiste il timore di una perdita di fiducia regbpor-

to con la compagnia attuale, oltre che delle impdéavili reazioni da parte della stessa.

Grafico 8. Distribuzione del numero di agenti plurmandatari (2003 — 2007)
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Fonte: elaborazioni IAMA
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Di sicuro c’é il fatto che I'introduzione della Bbalizzazione ha portato da un lato ad una
maggiore indipendenza degli agenti e dall’'altrouad maggiore mobilitd dei consumatori. Inoltre,
contrariamente alle previsioni di alcuni ambierdl chercato assicurativo e del sistema politico, la
liberalizzazione ha stimolato la concorrenza, poavmio per la prima volta nel 2007 un abbassamen-
to dei prezzi del’'RCAuto, il settore piu important piu competitivo delle assicurazioni danni, che
ha continuato a diminuire anche nel corso del 2008.

Sino a ieri la concorrenza nel mercedtail si svolgeva quasi esclusivamente fra sistemi-verti
cali di impresa: le compagnie di assicurazione igomopri canali esclusivi, ai quali e affidata la-g
stione del portafoglio clienti. Ha sempre fatto exione il mercataorporate caratterizzato dalla
presenza dominante della intermediazione indipard@ébroker).

Ogagi si apre lo spazio per una rottura orizzondglemercato: da un lato la competizione tra le
compagnie sull'intermediario, dall'altro la compsdine delle compagnie e degli intermediari sul cli-
ente finale. Competere sull'intermediario signifaansiderare 'agente come un cliente da conquista-
re e fidelizzare e non piu soltanto come un cadal@ndita; significa attuare strategie idoneeraifa
scegliere dagli agenti e a far si che la loro ace#inga mantenuta nel tempo. Nel corso del 2007 il
numero di agenti che ha ricevuto offerte dalle cagmie € aumentato. Gli agenti dal canto loro giu-
dicano le compagnie e hanno la facolta di poteglsre quelle che ritengono piu soddisfacenti per i
proprio tipo di clientela abituale. Gli agenti afhémo alle compagnie un’offerta che permetta di non
perdere i clienti e conquistarne di nuovi: prezzinpetitivi e prodotti di qualita innanzitutto, ma-a
che flessibilitd assuntiva e qualita del serviziteso come disponibilita al dialogo daknagement

aziendale, eccellente liquidazione sinistri e sgoval cliente.
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2. L'indagine svolta dall’Osservatorio sul Mercato Loale del Lavoro

Dopo aver fornito una breve panoramica del setigesicurativo, di come sia nato e si sia sviluppato,
di come sia stato regolamentato in Italia e diigsiaho ad oggi i principali numeri e prospettiveec

lo riguardano, descriveremo in questo capitologtapcio alla ricerca adottato dall'Osservatorio, de
scrivendo metodologie, tecniche e strumenti divailgone utilizzati per svolgere I'indagine sulle a-
genzie e sulle compagnie di assicurazione coniseédeneto.

Tecniche e strumenti sono stati scelti e resi dpersulla base di fattori importanti, quali la
struttura e la numerosita della popolazione stedisli partenza, la necessita piu 0 meno impellente
di informazioni qualitative e quantitative, I'effeta disponibilitd mostrata dai soggetti intervis&
naturalmente gli obiettivi che l'osservatorio sefigge di raggiungere ogniqualvolta si accinge a
svolgere una delle sue indagini.

Come molti ormai sapranno I'obiettivo principe élio di fornire a studenti e laureati una pa-
noramica del settore oggetto di studio, il che woole essere un’analisi dettagliata ed approfondita
su di esso, ma semplicemente un “assaggio” cheasapmolare adeguatamente la curiosita dei gio-
vani che, in possesso di un titolo di studio adéguaon hanno ancora le idee del tutto chiare
sull’ambito in cui questo titolo sara effettivamermspendibile e maggiormente ricercato.

Riteniamo per questo fondamentale coinvolgere jgrése della nostra regione, anche per ot-
tenere un secondo risultato non meno importanteél'avvicinamento dell’'universita al mondo del
lavoro, non solo per recepirne desideri e necesstiérmini di professionalita e competenze, ma an-
che per attivare un dialogo costruttivo tra colohe hanno il compito di preparare i giovani al lavo
e coloro che il lavoro lo creano con le propriéva#t imprenditoriali.

Nei capitoli successivi verranno descritte le stingt e le caratteristiche aziendali individuate
nel corso dell'indagine. Particolare attenzioneg&etedicata alla descrizione delle figure professio
nali attualmente piu ricercate da imprese ed agetlizassicurazione. Verranno percio riassunti i bi-
sogni di professionalita manifestati dagli impreadj osservazioni e consigli riguardanti la forma-
zione maggiormente desiderabile per determinatedigrofessionali, nonché pareri e commenti ri-
guardanti le professioni che saranno destinatesaeanaggiore successo nel mercato attuale e futu-

ro del lavoro in ambito assicurativo.
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2.1 Metodologia e tecnica di indagine

In fase di preparazione dell'indagine, ci si &€ gubesi conto che la popolazione obiettivo sarebbe
stata costituita da almeno due tipologie di aziende
1) Imprese di assicurazione (con sede in Veneto),
2) Agenzie di assicurazione (con sede in Veneto).

Come vedremo in seguito si tratta di due real@itsimente legate tra loro, ma molto diverse
I'una dall’'altra sotto molteplici aspetti: la sttuta, I'organizzazione, il personale, i servizieeattivi-
ta. Per questo motivo si &€ deciso che ciascundukeinsiemi sarebbe stato studiato con metodologie

e tecniche differenti.

2.1.1 La popolazione di partenza

Dal sito di ANIA (Associazione Nazionale fra le Inege Assicuratrici) € stato possibile ricavare
I'elenco delle imprese di assicurazione operanttatia, sia che abbiano sede nel nostro Paese, sia
che siano presenti soltanto tramite rappresentddaeajuesto elenco sono state subito isolate le im-
prese assicuratrici aventi sede in Veneto. Peceiasimpresa assicuratrice italiana poi, sono stati
ricavati i recapiti delle agenzie assicurative (gseton sede in Veneto).

Alla fine le imprese assicuratrici aventi sede in¥to risultano 6, mentre le agenzie di assicu-
razione presenti nella nostra regione risultan@3..3

Sottolineiamo che per questa indagine non sone ptatse in considerazione le reti distributi-
ve bancassurangecioe sportelli bancari che, in convenzione coimprese di assicurazione, svolgo-

no attivita di promozione e vendita di prodottiiaggativi.
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2.1.2 L’indagine sulle imprese di assicurazione

Le imprese di assicurazione aventi sede in Venato state contattate per poter incontrare ed inter-
vistare il responsabile delle risorse umane a tuye per potergli somministrare un questionatio i
nerente la struttura aziendale e le figure profesdi operanti per ciascuna area funzionale.

Purtroppo durante lintervista ci si € resi conte questa operazione sarebbe stata tutt'altro
che facile a causa soprattutto delle consideralolensioni di queste imprese. Come vedremo in se-
guito le imprese di assicurazione sono realta daiemotevoli strutturate in modo molto ramificato,
suddivise in svariate sezioni 0 aree funzionatigh direttivo, organizzativo, produttivo, operatie
in ognuna delle quali trovano spazio figure prafasali molto diverse tra loro, non soltanto dal pun
to di vista delle attivita che svolgono, ma ancheplinto di vista dei requisiti e delle carattéctse
personali e professionali che si richiedono loro.

Descrivere in modo esauriente, preciso e soprataatnpleto strutture di questo tipo avrebbe
richiesto molte ore e soprattutto molte personedppenti ad aree funzionali diverse che accettasse
ro di spiegarci come fosse organizzata la propea,aquali figure vi operassero e quali caratterist
che e requisiti fossero necessari per lavorarerjardip

Preso atto di queste difficolta, abbiamo deciscadnbiare prospettiva, in conformita agli obiet-
tivi del’Osservatorio che sono essenzialmentelgdelndividuare e descrivere le professioni che a
breve e medio termine hanno le migliori prospetteeupazionali secondo gli operatori esperti del
settore.

Il questionario inizialmente molto strutturato duece stato sostituito con uno piu semplice, co-
stituito da poche, ma precise domande, incentnaite figure professionali di cui attualmente le
compagnie assicurative sentono maggiore necessitquali siano i requisiti, le caratteristiche e le
doti che mancano o che dovrebbero essere acuigiawini laureati di oggi e su che cosa potrebbe
fare I'Universita per andare incontro alle esigede#ie aziende in termini di formazione degli stu-

denti universitari.
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2.1.3 L’indagine sulle agenzie di assicurazione

Come abbiamo visto le agenzie di assicurazioneeinetb sono molto numerose, oltre che comple-
tamente diverse dalle imprese di assicuraziongpanto riguarda dimensione, struttura ed organiz-
zazione.

Per studiare una realta cosi cospicua e variegstia@ necessario effettuare un numero di in-
terviste faccia a faccia adatto a raggiungere dhittivi principali: in primo luogo quello di costire
e “tarare” nel migliore dei modi un questionario aampilareon-line dopo averlo proposto ad un
campione di agenzie tramite e-mail (il tasso diaita ottenuto e stato del 46%); in secondo luogo
guello di ottenere una descrizione completa dédjeré professionali che trovano spazio in queste
realta aziendali, quali di queste siano le piurdate a breve e medio termine e che tipo di retjuisi
siano preferibili per intraprendere una carrierguisto tipo.

La somministrazione di un questionaao line & stato necessario per poter ottenere numeri rap-
presentativi di risposte e dunque una fotografiagitendibile della situazione in cui naviganode a
genzie di assicurazione in Veneto.

Le interviste faccia a faccia invece sono stateesegrie non soltanto per individuare le doman-
de migliori da sottoporre viaeh ma per raccogliere tutto cio di qualitativameutiée per descrivere
le figure professionali, le conoscenze, le compatanle caratteristiche personali che si richiedmino

giovani oggi per intraprendere una carriera in agen

2.2 Strumenti di rilevazione

Sono stati utilizzati i seguenti strumenti di rdeone:

1) questionario per intervista faccia a faccia a rappntanti di imprese di assicurazione. Questio-
nario mirato all'individuazione della struttura eadale e delle figure professionali di cui attual-
mente le imprese sentono maggiore necessita:

=  rispondente,
= struttura aziendale,

= figure professionali attualmente piu ricercate,
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2) questionario per intervista faccia a faccia ad agéolari o soci di agenzie di assicurazione.
Questionario strutturato per descrivere organizwezie caratteristiche dell’agenzia, nonché le fi-
gure professionali in essa impiegate:

=  rispondente,

= impresa,

= clientela,

= oObiettivi e i risultati,

= personale,

= figure professionali,

= reperimento di personale qualificato,

= variazioni di personale nell'ultimo anno,
= previsioni,

*  suggerimenti.

3) questionario per indaginan line per un campione di agenzie, ottenuto da una sidedsjue-
stionario utilizzato per le interviste faccia ad&; mantenendo le seguenti sezioni d’interesse:
= impresa,
= obiettivi e i risultati,
=  personale,
= reperimento di personale qualificato,
= variazioni di personale nell'ultimo anno,

= previsioni.
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3. Imprese di assicurazione con sede in Veneto

Sono stati intervistati i rappresentanti di 3 geossprese assicurative con sede in Veneto, i aqiali
hanno aiutato a capire come sono organizzate gustie le sedi delle proprie compagnie assicurati-
ve, con particolare attenzione alle figure prof@sali ed alle competenze e conoscenze attualmente
piu richieste nel settore.

Nei successivi paragrafi cercheremo di sintetiziaianumerevoli informazioni che ci hanno
fornito. L'obiettivo e cercare di spiegare nel mopio semplice possibile come sono organizzate
gueste realta aziendali, cercando di individuaangtiuttura, il funzionamento e soprattutto le esef

sionalita piu adatte ed attualmente piu ricercatesettore.

3.1 Attivita delle imprese di assicurazione

Le imprese di assicurazione svolgono un’attivitddoittiva che consiste nella sistematica assunzione
di rischi dietro un corrispettivo.

Le condizioni per I'assicurabilita di un rischiorsn
- l'esistenza di un numero elevato di soggetti esposiguale misura allo stesso rischio,
- probabilita di accadimento dell’evento temuto norrelate e indipendenti dal comportamento del
soggetto assicurato,
- misurabilita del danno subito in caso di accadime®l’evento temuto.

Il corrispettivo viene determinato, grazie all’aseio di attivita tecniche, sulla base della pro-
babilita del verificarsi degli eventi ai quali sahi si riferiscono, ripartendone le conseguenzgmtie

ve tra una pluralita di soggetti esposti al mededipo di rischio.

39



PHAROS 16/2009 — Attivita e professionalita nefsetveneto delle Assicurazioni

L’'inizio dell'attivita dell'impresa di assicuraziendeve essere autorizzato dal’'lISVAP che e-
sercita anche attivita di vigilanza (cfr. Par. 2)6L’autorizzazione é soggetta a:
- presenza di adeguato capitale sociale,

- approvazione dello Statuto,

requisiti di onorabilita e professionalita per sg#i,
- esclusivita dell’oggetto sociale e adeguato prognardi attivita.

Le imprese assicuratrici hanno I'obiettivo di spjpare I'attivita assicurativa, creando e realiz-
zando prodotti assicurativi e/o previdenziali, @&rticolari segmenti di mercato e nei diversi rami.
Possono occuparsi solo del ramo danni, 0 soloamhebrvita, piuttosto che di entrambi. Possono oc-
cuparsi di curare prevalentemente un servizio tivalle aziende, piuttosto che ai privati o allmia
glie o a tutti questi destinatari contemporaneamdPbssono intrattenere e curare rapporti con iagent
monomandatari o plurimandatari, cbrokere/o con le banche al fine di immettere i propadutti
nel mercato.

Le imprese di assicurazione incassano anticipatengmemi dai clienti, li investono sui mer-
cati finanziari ed immobiliari e traggono dai preendlai proventi degli investimenti le risorse par f
fronte agli impegni assunti nei confronti degliiasgati. La maggior parte dei ricavi sono costituit
quindi dai premi pagati dagli assicurati e la maggiarte dei costi & costituita dalle somme erogate
per risarcire i danni.

La gestione assicurativa si divide in due grandiiraiita e danni. Se ne puo esercitare solo
uno o entrambi, ma in tal caso la gestione e léatilita dei due rami devono essere separate.

Se operano nel ramo vita, le imprese gestiscoohiradtinenti la vita umana dell’assicurato:

- assicurazione caso morte (la prestazione é suladeditia morte dell’assicurato),

- assicurazione caso vita (forma che prevede il pagéndi un premio o di una rendita solo se
I'assicurato € in vita ad una certa data),

- assicurazione mista (combinazione di una polizsa oaorte e di una caso vita).

Se operano nel ramo danni, le imprese gestiscomwatt di natura indennitaria per il sinistro
occorso (I'indennizzo pud anche essere parzidlelsdhio € maggiore, perché i danni sono di molte
tipologie (danni attinenti il patrimonio dell’assi@to come incendio e furto oppure attinenti la per
sona come infortunio, malattia, responsabilitalejvécc.) e perché i dati a disposizione sono molto
piu incerti, infatti, mentre nel ramo vita il premmviene calcolato con l'ausilio di tavole di moitiz)
nel ramo danni & abbastanza empirico (valore assayer probabilita del sinistro a cui vanno ag-
giunti dei caricamenti per arrivare alla tariffa).

L'offerta di un'impresa assicuratrice si puo comsrd per rami oppure per tipologia di destina-
tario. Se ad esempio il destinatario € il singalividuo, la compagnia di assicurazioni propongatut
una serie di prodotti assicurativi pensati perelyger quelle che possono essere le sue princigali e

genze, come ad esempio il risparmio, I'investimetdgprevidenza, la protezione della casa e della
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famiglia, la salute, ecc.. Allo stesso modo, siedtinatario € un’azienda, I'impresa assicurajpice
pone prodotti assicurativi in grado di coprire datausati da incendi e/o da eventi catastrofattj,fu
assistenza e tutela legale per determinate cagedbdontroversie, responsabilita civile contraier
ecc..

Le imprese assicuratrici devono essere costantenanpasso con i tempi, soprattutto per
quanto riguarda I'offerta dei propri prodotti asstivi, € per questo che periodicamente lanciaho s
mercato nuovi prodotti, o allargano la propria dtea nuovi rami.

Poi ci sono altre imprese che invece scelgono eltigfizzarsi in determinati campi, come ad
esempio la tutela legale nel caso di una delle egmig che abbiamo intervistato, mirando a modula-

re la propria offerta su qualsiasi esigenza chearigj la necessita di assistenza e consulenzalegal

3.2 Reti distributive delle imprese di assicurazione

Per distribuire nel mercato i propri prodotti agsitivi, le imprese assicuratrici possono eserilar
vendita diretta, ma anche servirsi di punti venditshocati sul territorio italiano e straniero.

Le reti distributive possono essere costituite danaie assicurative (agenti e subagenti),
broker, sportelli bancaritfancassurande promotori finanziari.

La scelta relativa alla tipologia di rete distrilat cui appoggiarsi € a discrezione dei vertici
aziendali, ma resta il fatto che affidarsi a pwetidita distaccati e diffusi in modo piu o0 menoikap
lare sul territorio, sia una scelta praticamentbligata nel ramo assicurativo, nonché fondamentale
per I'impresa che vuole diffondere i propri prodokl mercato attuale. Poter disporre di una réte d
punti vendita collocati strategicamente sul teriitoche operano in sincronia nelle proprie zone di
competenza, sotto un unico filo conduttore fornitdla casa madre attraverso direttive etiche, com-
portamentali e morali, costituisce una reale pdgsitper I'impresa assicuratrice di essere present
ovunque, dando al cliente la sicurezza di essepaitsenel miglior modo possibile.

Le imprese assicuratrici offrono alle agenzie ilnaato, cioe I'incarico di sviluppare e conso-
lidare il portafoglio agenziale, promuovendo e v&amib polizze assicurative con il proprio marchio.

In alcuni casi la rete distributiva delle impreseadsicurazione si amplia, come quando
un’agenzia decide di affidare parte del propriagfaglio ad una o piu subagenzie che si occuperan-

no di gestire e sviluppare quel portafoglio netbaa ad esse assegnate.
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3.3 Struttura delle imprese di assicurazione

Le imprese di assicurazione intervistate presentaaostruttura ed un’organizzazione aziendale mol-
to articolate. In questo paragrafo daremo un ceiie varie aree funzionali che si possono incentra
re in un'impresa di assicurazione. Come gia ardtcipnon si tratta di un elenco esauriente, nétant
meno di una descrizione completa della strutturardimpresa di assicurazione, per descrivere la
guale ci vorrebbe come minimo un testo dedicato.

Il nostro obiettivo & dare delle indicazioni di regsa per cercare di chiarire almeno in parte
guale sia il funzionamento di un'impresa di assazione, quali siano le sue principali aree funziona
li e le persone che contribuiscono al suo funziceraim

Un’impresa di assicurazione é quasi sempre un#gtaudi grandi dimensioni. Le imprese che

abbiamo intervistato contano in media 200 addstio(nella sede centrale).

3.3.1  Organi di governo

Generalmente la guida dell’azienda € affidata a@amsiglio di Amministraziongorgano collegiale

al quale e affidata la gestione della societa,hehid compito di definirne la politica e gli obiwftve-
rificandone I'attuazione ed il raggiungimento. WA viene presieduto da UPresidente con il com-

pito di convocare le sedute, dirigerne lo svolgitoes proclamare il risultato delle votazioni. lliePr
sidente puo essere eletto dallo stesso consiglalassemblea dei soci che normalmente elegge an-
che unVicepresidenteSpecie nelle societa piu piccole, il PresidemteGHA puo essere anche Am-
ministratore delegato, sebbene sia considdrash practicda separazione tra le due cariche e I'affi-
damento della presidenza ad un amministratore senutivo, ossia non investito di responsabilita
manageriali.

Il Consiglio di Amministrazione puo dare delegausub o piu dei suoi componenti per svolge-
re sue particolari mansioni (amministratori del@g#itCdA determina il contenuto, i limiti e le en-
tuali modalita di esercizio della delega. SolitatedilPAmministratore Delegatdchief executive offi-
cer) viene posto al vertice delanagemerdiziendale. Ha il compito di valutare I'adeguated=iias-
setto organizzativo, amministrativo e contabildalsbcieta; esaminare i piani strategici, indulteia
finanziari della societa; valutare, sulla baseadedlazione degli organi delegati, il generale ameta

to della gestione; accertarsi che l'assetto orgatiizo, amministrativo e contabile sia adeguata all
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natura e alle dimensioni dellimpresa e riferir€ahsiglio di Amministrazione e al collegio sindaca
le con la periodicita fissata dallo statuto.

In molti casi esiste la figura dBlirettore Generalericoperta da umanager di solito un diri-
gente, con autoritd e responsabilitd estesa @ltanbrganizzazione e quindi appartenentseaior
managemené che risponde direttamente al presidente o aflismstratore delegato. Il direttore ge-
nerale ha di solito un ruolo paragonabilelalef operating office(Direttore operativo), con respon-
sabilitd di coordinamento e ottimizzazione di tuéeattivita operative e progettuali dell'azienda p

renderle piu efficaci e funzionali agli obiettiviiandali.

3.3.2 Macroaree funzionali e loro suddivisioni

Per poter descrivere la struttura organizzativéinkpiresa assicurativa (Figura 1), bisogna innanzi-
tutto procedere con una distinzione tra due mawgze-aen distinte: la prima, che chiamerema-
croarea amministrativae la seconda, che chiameremacroarea businesQuesta distinzione & di
fondamentale importanza, non soltanto perché ogdefia due aree racchiude in sé diversi settori
con funzionalita e professionalita diverse, ma atiptto perché oggi, se dobbiamo focalizzarci su
sbocchi occupazionali, sviluppi di carriera e pssfenalita dei neolaureati nel settore assicurativo
gueste due aree ci raccontano storie nettamenietelis

La macroarea amministrativa raccoglie sotto diesgosi, funzioni, attivita e professionalita
strettamente inerenti il funzionamento interno ’delenda, quindi tutto cid che riguarda
'amministrazione e I'organizzazione del person#econtabilita, il controllo di gestione, gli adgu
sti, il marketing i sistemi informativi, la comunicazione, ecc.mgrende dunque aree funzionali che
potremmo definire “standard”, quelle cioe che taon®d in quasi tutte le imprese di dimensioni con-
siderevoli e che necessitano pertanto di strutitganizzative ben definite.

La macroarea business racchiude in sé attivitidan e figure che non riguardano tanto il
funzionamento interno dellimpresa, quanto il sunZionamento in rapporto con il mondo esterno e
cioé tutto cio che riguarda I'impresa di assicuvagi e il proprio mercato. La macroarea pertanto si
suddivide in ramo vita e ramo danni perché é ansv questi due rami che I'impresa si immette nel
mercato. Per ogni ramo poi troviamo le specifialnddévisioni riguardanti gli ambiti specifici di ope
rativita dellimpresa. Quest’area comprende tutardte distributiva perché é grazie a questa che

I'impresa si rende visibile acquisendo posizioriarea nel mercato. Per questo motivo alcune impre-
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se di assicurazione collocano in quest'area lerdigli addetti alla relazione con la rete distritafi
mentre altre vi collocano la direzione commerciale.
Di seguito elenchiamo le aree che solitamentecgintrano all'interno delle macroaree sopra

descritte.

Segreteria di Direzione

E’ I'area che fornisce supporto organizzativo aktlore generale e/o ai vari amministratori deliegat
E’ I'organo cardine di ricezione, controllo, filteo smistamento di qualsiasi atto proveniente dall'e
sterno. Si occupa, tra I'altro, della gestioneqatektocollo e degli appuntamenti e delle relaziabp
bliche del direttore.

In questa sezione possono trovare impiego figuneossesso dei piu svariati titoli di studio.
Tuttavia le caratteristiche importanti per potarola@re con successo in quest'area, prescindono dal
titolo di studio per legarsi maggiormente alla pegdita del candidato che dovra dimostrare la capa-
cita di saper organizzare il proprio lavoro, laacita di affrontare situazioni cariche di streasca-
pacita di relazionarsi brillantemente con le piargate personalita, la capacita di seguire e cheude
contemporaneamente piu di una questione o prohiesmda capacita di reagire con prontezza e di-
sponibilita agli imprevisti, la capacita di prenéeatecisioni in breve tempo, la capacita di lavorare

con precisione e meticolosita.

Organizzazione e Risorse Umane

E’ I'area in cui vengono svolte le seguenti atéivit

« analisi dei processi organizzativi allo scopo dppere le modalita operative, individuare le criti-

cita e razionalizzare/ottimizzare performance

- analisi e ridefinizione del modello organizzatiwemdale ed aggiornamento dell'organigramma e

funzionigramma;

» predisposizione, elaborazione e diffusione dellanativa interna;

» selezione, gestione ed organizzazione del personale

« coordinamento delle linee generali delle politidet personale,

» gestione delle politiche di sviluppo, di produttividel lavoro e di relazioni sindacali;

« sovrintendenza all'amministrazione del personaéerelativi adempimenti contributivi e fiscali;

» formazione, sviluppo di competenze ed aggiornampriafessionale di dipendenti e collaboratori.
In questa sezione trovano solitamente impiego,riferimento alle attivita di selezione e for-

mazione del personale, laureati in Psicologia delokto, ma anche laureati in materie umanistiche

come Lettere e Filosofia, Sociologia, Scienze Rbi. In riferimento invece alle attivita di organi
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zazione aziendale, trovano impiego laureati in Boma o Ingegneria Gestionale che abbiano cono-
scenze nell’'ambito delle analisi di processi echnigzazione in realta assicurative/bancarie o in so
cieta di consulenza. Saranno particolarmente cdilatteristiche attitudinali quali I'orientamentd a

risultati, lavorare irteam gestire progetti e relazioni complesgmblem solvinganalisi e sintesi.

Finanza
E’ I'area che provvede alla gestione delle risdisanziarie in termini di realizzazione degli inties
menti, alla verifica degli andamenti dei flussidiziari e all'ottimale gestione della tesoreria.

In quest’area trova impiegdhalista Finanziarioche studia e analizza il bilancio dell'azienda
per stabilirne lo stato di salute, definirne lauttira, la redditivita e valutarne le prospettiv®rmo-
miche. La preparazione di base richiesta per swelgeesta professione fa riferimento a discipline d
carattere economico, giuridico e finanziario refatall'attivita creditizia ed alla disciplina spica
di analisi finanziaria. Ulteriori competenze rictie si riferiscono poi a conoscenze di carattere ra
gionieristico, di politica monetaria, dnarketing di organizzazione e di tecnica aziendale. lititol
studio piu idonei sono quindi quelli ad orientaneeatonomico, a partire dal diploma di ragioneria

fino alla laurea in Economia e Commercio.

Amministrazione

L’area all'interno della quale vengono svolte tutée attivita riguardanti la gestione contabile

dell'impresa e la gestione amministrativa del peed®. Ha il compito inoltre di:

- garantire la corretta rilevazione dei fatti gesaiblella compagnia e delle societa del gruppo, se-

condo i Principi Contabili Internazionali, nel redfn delle normative civilistico-fiscali vigenti;

- assicurare la redazione del bilancio della cap@mpue del bilancio consolidato,della relazione

sull'andamento della gestione e della nota intagratl bilancio; predisporre i bilanci civilistice-

mestrali ed annuale,coordinando le funzioni coitesakl processo;

« garantire le scadenze fiscali e quelle propriecoaironti dell'lstituto di Vigilanza;

« predisporre le proiezioni sulla redditivita del fadoglio a supporto dei processilidget(annua-

le e piano triennale) ed analisi dei risultati aontvi € dei principali scostamenti.

« predisporre le reportistica istituzionale, di végika, e gestionale riferita all'area di competenza.
In quest’area possono trovare impiego laureatielaiin Economia e Commercio o Economia

Aziendale con conoscenza delle regole ed i primd#pila redazione del Bilancio Consolidato, ottima

conoscenza dei principi contabili nazionali ed iingzionali, disponibilita all'approfondimento di

tematiche finanziarie e assicurative, buone comzsaformatiche (excel, Access), doti di relazione

e gestionali.
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Pianificazione e Controllo
E’ I'area in cui vengono effettuati analisi e catiir su dati aziendali per valutare I'operativita
dellimpresa ed individuare eventuali punti delmhecessita di migliorie.

Coordina il processo dudgetingdelle diverse aree aziendali in coerenza conatgsso di
programmazione poliennale, assicura la correttaistersatica attivita di analisi e controllo
sullandamento gestionale e sul conseguimento adddttivi, verifica gli andamenti aziendali e 4 ri
sultati deibudgetdi area. Le attivita che vengono svolte in questiavanno dalla formulazione di un
processo di pianificazione alla progettazione disistema di controllo strategico, all'analisi econo
mico-finanziaria.

All'interno di questo settore poi si inserisce ek sezione dhuditing con il compito di ve-
rificare 'adeguatezza e I'efficacia del sistemaamtrolli interni ed il cui responsabile &€ compon
te dell’Organismo di Vigilanza e di Controllo preto dall’art. 6 del D. Lgs. 231/2001 (responsadilit
amministrativa degli Enti) e dalle circolari ISVAB,in particolare 366/D/1999 (controllo interno),
518/D/2003 (registro dei reclami) e 533/D/2004€mdistributiva di polizze di assicurazione).

In queste aree trovano impiego laureati in Econpi@@enze Statistiche, Scienze Politiche,
Ingegneria Gestionale, con percorsi formativi irican rispettivamente sulla finanza, sulla gestione

contabile ed amministrativa d'impresa, sulla pi@aifione e controllo.

Ufficio Legale

E’ 'area che fornisce supporto nella revisiondalebntrattualistica, condivisione delle decisieui
nuovi prodotti in riferimento alla valutazione ditfibilita da un punto di vista giuridico, assistare
consulenza legale, anche mediante pareri scritirkali agli Uffici/Funzioni; preparazione, valida-
zione e modifica dei modelli dei documenti e detbenunicazioni, attivita di studio, applicazione se-
condo la normativa italiana e controllo delle pha® giuridico-legali disposte dall’azienda.

E’ I'area in cui trovano impiego laureati in Giyisidenza e Scienze Politiche.

Sistemi informativi

E’ la sezione aziendale responsabile della gestioneninistrativa e tecnica della rete e dei servizi
informatici. Coordina, controlla e realizza le wté tecnico-amministrative relative alla gestiate
sistemi tecnologici in dotazione. Provvede alla utanzione e allo sviluppo degli applicativi e dei
sistemi di comunicazione di Gruppo e ad individuglrénvestimenti in hardware e software necessa-
ri. Effettua adeguamenti organizzativi del pianfmimatico aziendale e gestione delle attivita opera
tive, garantendo il coordinamento dei progettidiuppo, miglioramento e manutenzione del siste-

ma. Svolge analisi delle esigenze delle diverse argendali, elaborazioni ed implementazioni delle
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procedure informatiche a supporto delle stesse pasticolare attenzione alla predisposizione della
reportistica, Coordina e gestisce i contatti ctornitori HW e SW esterni.

Quest'area e naturalmente il regno di diplomataoréati nei rami dell'informatica. Spazio
quindi ai titoli di studio in Informatica, Ingegnarinformatica, Statistica ed Informatica con buona
conoscenza di sistemi HW e SW piu avanzati, espeaiei gestione di reti e sistemi client/server in
ambiente Microsoft ed una buona conoscenza detipgh sistemi di telefonia. Dinamismo, doti di
leadership, approccio operativo, proattivita, aid@mento al risultato, capacita di gestire numerosi

progetti in parallelo, sono caratteristiche indiatl di estrema importanza.

Comunicazione

E’ I'area in cui vengono curati tutti i rapporti ltienpresa con I'esterno. Si trovano quindi sezioni
come ['ufficio stampa e pubbliche relazioni il @gmpito & quello trasmettere tutto cid che I'impres
desidera comunicare ai principali organi informiagisterni.

C’e poi la sezione dedicata alla cura dei rappmanti gli intermediari, in cui sono presenti figu-
re comel’addetto alle relazioni con gli intermediadioe con agenti, broker, promotori finanziari, i-
stituti bancari. Questa figura € molto importangée fimpresa di assicurazione perché ha il compito
di rappresentarla di fronte ai propri intermedfarnendo loro assistenza e consulenza.

In quest’area troviamo poi la sezione dedicata @lla del’'immagine aziendale e cioe la se-
zioneMarketingin cui vengono analizzati, programmati, realizzationtrollati tutti i progetti volti a
penetrare efficacemente i mercati-obiettivo pelizeare gli obiettivi aziendali. La sezione mirakn
tre ad adeguare I'offerta dei prodotti e dei semiibisogni e alle esigenze dei mercati obiettizla-
bora progetti di posizionamento strategico, svilugpnali distributivi innovativi razionalizzando la
presenza sul territorio e integrando |'offerta essativa delle reti tradizionali con I'offerta ban@ o
sanitaria, promuove I'innovazione dei processigéiria ed elabora le politiche riassicurative.

E’ l'area ideale per laureati in Scienze della Caioazione, con specializzazione in giornali-
smo (per quel che riguarda I'ufficio stampa), matenper svariati altri titoli di studio, prevalente
mente di stampo giuridico, per cid che concerneadtietti alle relazioni con gli intermediari. Per
guanto riguarda poi imarketing i profili ideali sono laureati in Economia, Scken Statistiche,
Scienze della Comunicazione, Scienze Politiche atfidano seguito percorsi formativi specifici nel

marketingstrategico d’'impresa.
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Assistenza clienti
E’ l'area di prima accoglienza del cliente. E' qehe viene allestito anche dall center con
I'obiettivo di rispondere al maggior numero di plebatiche possibile nel minor tempo possibile,

veicolando le richieste del cliente ai destingb@iiadatti a fornire le risposte cercate.

Divisione tecnica vita/danni
E’ I'area in cui vengono oggettivamente pensatieait i prodotti assicurativi destinati ad essene i
messi nel mercato. Quest’area e decisamente iealall attivita assicurativa, perché in essa vengo-
no continuamente ricercati e sviluppati nuovi pttidsia per il ramo vita che per il ramo danni.

In quest'area trovano spazio prevalentemente esipernatematica o statistica attuariale,

chiamatoAttuari vita/dannie di cui parleremo piu avanti.

Direzione commerciale dedicata alla ricerca, alla selezione ed alltuppio della figura detom-
merciale assicurativomeglio definito comeonsulente assicurativo assicuratoreil cui principale

compito sara quello di promuovere i prodotti assitivi proponendoli a clienti gia acquisiti 0 nuovi

Perizie e Liquidazioni

E’ 'area che garantisce il funzionamento del pssoedi liquidazione dei sinistri danni nell’ambito
delle deleghe ricevute dalle singole imprese, preasnalisi periziali effettuate su mandato
dell'impresa stessa.

In quest’area opera il cosiddetiquidatore che & presente in ogni compagnia di assicurazione
per agevolare la liquidazione dell'indennizzo s#fiaurato. Ha il compito di quantificare economi-
camente 'eventuale danno subito a causa di ustreirdl fine di considerare e valutare una proposta
di liguidazione dell'indennizzo del danno da paitd'impresa di assicurazione. La figura del liqui-
datore - cosi come jerito assicurativ&® che ha invece il compito di effettuare una perteienica
sul luogo in cui & avvenuto il sinistro per con&ll'dnpresa di assicurazioni — € molto importante
nell'ambito delle assicurazioni perché é l'intecfache si pone tra l'assicurato danneggiato era c
pagnia assicurativa dando un quadro di quanto avegrer meglio perfezionare la liquidazione del

danno subito in base al contratto precedentemetitessritto.

13| perito assicurativo svolge I'attivita professide di accertamento e stima dei danni alle coseatei dalla
circolazione, dal furto e dall'incendio dei veicalimotore e dei natanti.
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Figura 1. Struttura tipo di un'impresa assicurativa

CONSIGLIO
D'AMMINISTRAZIONE
AMM. DELEGATO E/O
DIRETTORE GEN.

SEGRETERIA DI
DIREZIONE
ORGANIZZAZIONE E
FORMAZIONE
RISORSE UMANE UFFICIO LEGALE
SISTEMI
INFORMATIVI

Settore amministrativo

STAMPA E
PUBBLICHE R.

TESORERIA FINANZA

AMMINISTRAZIONE COMUNICAZIONE
E BILANCIO

CONTROLLO DI PIANIFICAZIONE E ASSISTENZA
GESTIONE CONTROLLO CLIENTI

W DIVISIONE TECNICA

VITA/DANNI
RAMO VITA RAMO DANNI
Settore business

MARKETING

UFF. RELAZIONI
INTERMEDIAR]

RISPARMIO SISTEMI
‘ GESTITO ‘ SETTORE VITA ‘ ‘ DIREZIONE COMMERCIALE ‘ ‘ASSICURATIVI ‘ SINISTRI ‘
PERIZIE E
‘ AGENZIE, BROKER, BANCHE, PROMOTORI FINANZIARI ‘ ‘ LIQUIDAZIONI ‘

3.4 Prospettive occupazionali nelle imprese di assicur&éne

Come abbiamo sottolineato nel paragrafo precedémidistinzione tra macroarea amministrativa e
macroaredusines® fondamentale se oggi vogliamo parlare di praésgedccupazionali.

Ci é stato fatto notare infatti che 'area ammuaitiva attualmente vive una situazione piutto-
sto stagnante da un punto di vista occupazionadetna invece I'areusines® quella che ad oggi
offre le migliori occasioni e prospettive occupamb. Questo perché la maggior parte delle carriere
che si sviluppano nell’area amministrativa non gaxldella stessa dinamicita che invece caratterizza
I'areabusinessDi conseguenza il settore amministrativo offregbilita di carriera e ricambio pro-
fessionale in tempi mediamente piu lunghi e qulhkserimento di nuove risorse risulta maggior-
mente difficoltoso. Se a questo poi si va ad agggue una generale attuale politica di prudenza nell
assunzioni, causata non soltanto dalla crisi ecatggmma anche da alcune situazionsdiplusnel

personale a causa di recenti processi di accorpgantrenpiu imprese assicurative, si comprende co-
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me allo stato attuale le migliori possibilitd ds@rimento per i giovani laureati non siano nelkare
amministrativa, bensi in queltausiness

Tuttavia ci sono alcune figure professionali, apgaenti all’ambito amministrativo, che le im-
prese di assicurazione intervistate continuanoreace e cioé: Attuario vita/dannj I'Addetto al
Controllo di Gestiongl’ Addetto al Marketing Strategicd Addetto alle Relazioni con gli Interme-
diari.

Per quanto riguarda il settdoesinessla figura attualmente piu ricercata dalle imprdsassi-
curazione, ma, come vedremo in seguito, anche dglazie di assicurazione, é&ibnsulente Assi-
curativg chiamato anch@roduttore, Commerciale Assicuratiwopiu semplicementéssicuratore
che rappresenta il profilo di base da cui si srmalautta una carriera professionale nell’ambittede
assicurazioni che non necessariamente sara destirsailupparsi nell’ambitbusinessma potra an-

che crescere in quello amministrativo.

3.4.1 Figure ricercate nell’ambito amministrativo

Attuario vita/danni
In tutte le forme di assicurazione & necessaricotale la probabilita che I'evento assicurato sfive
chi e, su questa base, calcolare qual & I''mpomamo da far pagare a chi vuole assicurarsi. Léattu
rio € la persona che, grazie alle proprie conoseeinatura matematica e statistica effettua questi
calcoli.

Le sue attivitd spaziano dall’elaborazione delleanelogie per il calcolo dei premi assicurati-
vi e delle riserve, al monitoraggio e stima adrvadli periodici della congruita e delllandaments d
premi in modo che la compagnia di assicurazioni siomovi a pagare agli assicurati piu di quanto
riscuota in premi; dalla valutazione ed analisialekerve tecniche alla preparazione di relazibni
lustrative sulle proprie valutazioni; dallo svolginto di sviluppo statistico delle tariffe rami dann
relativamente ai prodotti danni allo studio di nupkodotti ed alla preparazione del materiale tecni
co; dallo svolgimento di analisi di redditivita erte e redazione di business plamsulle nuove po-
lizze alla cura dei rapporti con Ania ed Isvap.

Il ruolo dell'Attuario & pertanto molto delicatcgrphe se sottostimera il danno medio (o della
probabilitd che esso si verifichi), la compagniai@agativa potrebbe pagare in liquidazioni piu di

guanto non ha incassato dai premi assicurativipatrario se sovrastimera i danni attesi, la compa-
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gnia potrebbe richiedere per la sottoscrizioneadatlizza un premio eccessivo, che la porra fualri d
mercato rispetto alle assicurazioni concorrenti.

La professione di attuario € regolamentata datigden. 194'Disciplina giuridica della pro-
fessione di attuariopubblicata nella Gazzetta Ufficiale n. 69 del 2&rno 1942.

Gli Organismi di legge rappresentativi della prefese attuariale sono I'Ordine Nazionale
degli Attuari (ONA) e il Consiglio Nazionale dedlituari (CNA).

Altri Organismi che interessano la professioneaattile sono I'lstituto Italiano degli Attuafi
(I1A), la Societa Iniziative Formazione Attuaridi€SIFA), 'Ente di Previdenza e Assistenza Pluri-
categorial® (EPAP) ed alcuni Organismi europei ed internadicc@me ad esempio International
Actuarial Associatioli (IAA) che riunisce a livello mondiale varie assaxioni attuariali nazionali.

Per esercitare la professione di attuario € nedasi&acrizione allAlbo che si suddivide in
due sezioni:

—sezione Aai cui iscritti spetta il titolo professionale Alituario;
—sezione Bai cui iscritti spetta il titolo professionale Aituario Junior.

L'iscrizione all’Albo, sezione A o B, e subordinath superamento di un apposito esame di
Stato. Ai fini del’'ammissione all'esame di Staterg’abilitazione alla professione di attuario € ri
chiesto il possesso della laurea specialisticanandelle seguenti classi:

1. classe 19/S - Finanza;

2. classe 90/S - Statistica demografica e sociale;

3. classe 91/S - Statistica economica, finanzediattuariale;
4. classe 92/S - Statistica per la ricerca speriaten

Ai fini dellammissione all'esame di Stato per liatazione alla professione di Attuario Junior
e richiesto il possesso di una laurea della clagse Scienze Statistiche.

Gli esami di Stato per I'abilitazione alla profes® di Attuario e Attuario Junior sono artico-
lati in due prove scritte, una prova pratica ed pmva oralé.

L'oggetto dell'attivita professionale dell'attuafiscritto nella Sezione A dell’Albo) & il seguetite

a. laformulazione e I'elaborazione per la costitugidln piani tecnici, la trasformazione, il riasset-
to, la liquidazione di imprese ed enti di assicimae sulla vita e danni, di capitalizzazione e 1di-p
videnza,;

b. il calcolo ed il processo valutativo delle basiniebe, delle riserve tecniche, delle struttureftari

farie e contributive per I'operativita tecnico-gesale di imprese ed enti di cui alla lettera a);

16 Maggiori informazioni su: www.italian-actuariesgor

17 Maggiori informazioni su: www.sifa-attuari.it

18 Maggiori informazioni su: www.epap.it

19 Maggiori informazioni su: www.actuaries.org

20 |nformazioni tratte dall’Albo Nazionale degli Atid, pag. 9
2 Informazioni tratte da www.ordineattuari.it
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c. lanalisi dei rischi di impresa e dei rischi finéarz connessi con I'esercizio di attivita assicurat
ve e previdenziali;

d. imetodi di organizzazione di uffici statistico+tiali degli enti e delle imprese di cui alla éett
ra a);

e. lanalisi e la revisione attuariale di bilanci ertafogli assicurativi, di bilanci tecnici di fondi
pensioni, relativreportinge certificazioni;

f. la progettazione tecnico-attuariale di tariffe esstive vita e danni e di fondi pensione, la pro-
gettazione di prodotti finanziari, lo sviluppo difsvare applicativo;

g. le altre prestazioni che implicano calcoli, rewisjailevazioni ed elaborazioni tecniche matema-
tico-attuariali, inerenti la previdenza, le ass@aioni ovvero operazioni di carattere finanziario;

h. la revisione contabile del bilancio e delle siteazieconomiche infrannuali dei fondi pensione e
delle Compagnie di assicurazione, per la partaivalalle poste con contenuto tecnico-attuariale;

i. il ruolo di attuario incaricato per le Compagnieadsicurazione sulla vita;

j- il'ruolo di attuario incaricato per le Compagnieasercitano il ramo assicurativo della respon-
sabilita civile auto.

L'oggetto dell'attivita professionale dell'attuaiimior (iscritto nella Sezione B dell'Albo) e il
seguente:

k. la gestione delle procedure di controllo e di vaidne dei dati di portafogli di rischi, propri dei
sistemi assicurativi privati e sociali, delle stoué e dei mercati finanziari;

|.  la gestione operativa dell'offerta di servizi fia&mi, assicurativi e previdenziali da parte di im-
prese assicuratrici, istituti di credito, societdnermediazione mobiliare, societa di gestionkerde
sparmio ed altre istituzioni operanti nel campdaihanza e della previdenza;

m. le valutazioni, con metodologie standard, per ifoanto tra polizze assicurative - nonché tra
fondi pensione, prodotti finanziari e altre formieridparmio gestito - finalizzato a permettere una
scelta consapevole da parte dell'utente;

n. I'elaborazione dei piani di ammortamento per piiestiunga scadenza e simili in quanto com-
portino rilevazioni e accertamenti di specificadtelmatematico-finanziaria-attuariale;

0. icalcoli e i progetti occorrenti per la valutazéodi nude proprieta e di usufrutti.

Per svolgere questa professione sono necessarie kboaoscenze di calcolo delle probabilita,
statistica e statistica attuariale, matematicanitreria e finanza matematica, matematica attuariale
tecnica attuariale delle assicurazioni di persdedie assicurazioni contro danni e delle assicorazi
per collettivita; legislazione assicurativa e fimamia, legislazione professionale. Sono necessarie
noltre competenze tecniche nel bilancio delle ireprdi assicurazione e nella valutazione di portafo-
gli assicurativi, capacita di analisi, di ragionarteematematico, di collaborazione, di organizzagion

e pianificazione, pazienza e precisione, buona smmra di software di analisi come GLM e SAS,
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buona conoscenza della lingua inglese, doti retedi@d organizzative, spiccato spirito di inizvati

e forte orientamento ai risultati.

Addetto al controllo di gestione

Questa figura si occupa, all'interno dell’area Hiaazione e Controllo, di effettuare analisi stéti

che su dati aziendali di qualsiasi tipo. Lo scopguéllo di effettuare verifiche sul regolare svelgi
mento delle attivita nelle varie aree aziendalukascorretta gestione del budget messo a dispssizi
ne per singole aree o ambiti, in coerenza coroitgsso di programmazione poliennale. Le sue anali-
si hanno lo scopo anche di valutare la possitblitaeno di effettuare interventi specifici per nogli
rare la produttivita aziendale o determinati pretdse sue attivita vanno dalla formulazione di un
processo di pianificazione alla progettazione disistema di controllo strategico, all'analisi econo
mico-finanziaria.

L'addetto al controllo di gestione interviene cerslie analisi in supporto delle diverse aree a-
ziendali, per consentire un reale controllo dett&vitga. E’ percio responsabile di tutte quelleiath
che permettono di mantenere costante il monitocadgila performance aziendale, fornendo alla di-
rezione tutti gli elementi necessari per motivaggustificare eventuali strategie di cambiamento.

Per svolgere questa professione e indispensalele gpadronanza delle principali tecniche di
controllo di gestione, conoscere il funzionamergbgistema delle imprese, capacita di analisi-stati
stiche di dati, conoscenza delle principali tecaeidncontabilita generale, tecniche per la rileoaei
del fabbisogno finanziario, tecniche di previsiopadronanza dei principali sistemi informatici per
controllo di gestione.

Bisogna possedere una mentalita analitica e rdepnanché precisione e accuratezza, ma an-
che buone capacita comunicative e relazionali ptggrpnformare con facilita colleghi e superiori su
risultati raggiunti e sulle strategie proposte. Um#rea in Economia o in Statistica Economica eosti
tuisce sicuramente un ottimo punto di partenzameaprendere una carriera nelllambito della piani-

ficazione e controllo.

Addetto al marketing strategico
Questa figura si inserisce all'interno di un’arkeii principale obiettivo € quello di creare leghiori
condizioni affinché la clientela aumenti e aumelintonseguenza il fatturato aziendale.

L'addetto almarketingstrategico svolge analisi e ricerche con I'obettdi agire su fattori
come il prezzo, il prodotto, la distribuzione e damunicazione al fine di migliorareappeal
dell’azienda agli occhi del cliente. Questa figdeve aggiornarsi continuamente sulle condizioni del

mercato attraverso studi ed analisi. Deve riusatteottenere una descrizione completa dei prodotti
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presenti nel mercato (anche e soprattutto quella @®ncorrenza), deve saper studiare la clientela
per ottenere profili attendibili che sappiano desee le caratteristiche di particolari gruppi deati.

Una volta ottenuta un’ottima conoscenza del panaraoonomico e concorrenziale, 'addetto
al marketingstrategico ha il compito di preparare e propoma o piu strategie dnarketingche
coinvolgano l'offerta di prodotti innovativi e/o faodifica dei prezzi di alcune polizze e/o una dive
sa politica di distribuzione e di comunicazionev®@oltre saper adeguare e differenziare le sengol
strategie dmarketingcon il target di mercato obiettivo al fine di remd I'azione dmarketingeffet-
tivamente mirata e dunque strategica per I'impresa.

A questa figura si richiedono ottime conoscenzéedgeincipali tecniche dinarketing una co-
noscenza globale e completa di gestione delle isepreapacita di circostanziare le proprie nozioni
alla specifica situazione e in vista di uno speoifobiettivo, conoscenza delle principali tecniehe
mezzi di comunicazione, competenze statistichd’'gealisi di dati relativi al mercato ed al compor-
tamento dei consumatori, capacita di lavorare upgo, capacita di analisi e razionalizzazione delle
informazioni.

Per svolgere questa professione, si richiede wradain Scienze Economiche o Scienze Stati-
stiche, ma anche Scienze Politiche o Scienze @staunicazione, a condizione che siano stati se-

guiti dei percorsi formativi incentrati solarketingstrategico d’'impresa.

Addetto alle relazioni con gli intermediari

Questa figura professionale € molto importanteercata dalle imprese di assicurazione, perchg ha i
delicato compito di curare i rapporti personali dandistribuzione dellimpresa, cioé con agenti,
broker, promotori finanziari, personale bancario.

Per svolgere questa professione € dunque fondalmgritssedere ottime capacita relazionali,
dinamismo, prontezza e cordialita.

L'addetto alle relazioni con gli intermediari viespesso contattato per risolvere problemi o
fornire consulenze quindi deve avere capacig@ralblem solvingoltre che un’ottima conoscenza del
backgroundaziendale, dei principali rami e prodotti assitiviadell’Accordo Nazionale Agenti e
delle normative inerenti la gestione della retenagde.

Il candidato ideale e laureato preferibilmente iscipline giuridiche, quindi Giurisprudenza o
Scienze Politiche. Gli vengono richieste oltretudtii di flessibilita, spirito di iniziativa ed anta-

mento al risultato.
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3.4.2 Figure ricercate nelllambito businessil consulente assicurativo

Il consulente assicurativo o assicuratore € unadigrofessionale molto importante per le imprese d
assicurazione, per questo motivo abbiamo decistediicare un intero paragrafo a questa figura con

I'obiettivo anche di “sfatare qualche mito”.

Chi e il Consulente Assicurativo?

In una frase e in poche parole, il consulente agdivo € la figura a cui si appoggia lI'impresai-ass
curativa, ma anche I'agente, per proporre al piddmzliente, per conto della compagnia di assicu-
razione, uno o piu prodotti assicurativi, al finestipulare con lui una o piu polizze assicurative.

Detto in maniera molto spiccia, senza consulerdicasativi le compagnie di assicurazione
verrebbero a mancare di forza vendita e consulenadeguata per seguire la clientela in modo otti-
male, non potrebbero diffondere nella maniera ffidaze i propri prodotti nel territorio e sarebber
costrette ad uscire dal mercato.

Descrivere il compito di questa figura cosi, in lp@@ semplici parole, non vuole essere un
modo per banalizzarne l'attivita, al contrario,biettivo & focalizzare I'attenzione del lettore ga
che effettivamente ci si aspetta dal consulentewsdivo. Il suo compito non € altro che fare la ¢
ente una proposta con l'obiettivo di ottenere gultato: I'accettazione della medesima proposta da
parte del cliente.

Riteniamo giusto ribadire questo concetto, ancheoflecitazione delle imprese e degli agenti
che abbiamo intervistato, perché il laureato ailréando che ci legge deve comprendere che fare il
consulente assicurativo € una professione non damé@lsemplice, ma di contro € anche una profes-
sione che pud dare molte soddisfazioni personadi,far crescere e maturare e puo infine aprire mol-

te porte per una carriera nel settore.

L'importanza del Consulente Assicurativo
Innanzitutto cercheremo di spiegare: perché il alamge assicurativo € cosi importante e perché, an-
che oggi in tempo di crisi, le imprese continuarcercarlo e ad assumerlo?

La risposta e costituita da un elenco di motivhanzitutto il settore assicurativo € in espan-
sione. L’ltalia come sappiamo é in ritardo rispettbaltri Paesi sul fronte assicurativo, ma la ment
lita sta cambiando, anche come conseguenza diunéaerie di recenti cambiamenti a livello demo-

grafico, sociale ed economico. La vita media digngata e con essa la necessita di tutelarsi aontr
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rischi che ne derivano, il sistema previdenzialbljico € in crisi da anni e si fa sempre piu fdate
necessita di garantirsi una pensione piu possibilenm linea con il proprio stile di vita.

In un ottica di questo tipo le imprese di assicumae immettono nel mercato prodotti sempre
piu personalizzati e disegnati su misura per detexrt® categorie di rischi che il potenziale cliente
puo avere necessita di coprire. Ecco dunque datarcbme entri in gioco I'estrema importanza della
figura dell’attuario di cui abbiamo parlato al pguafo precedente, ma ecco anche come dall’altro la-
to, entri in gioco la figura non meno importanté asulente assicurativo.

L'unico modo che la compagnia di assicurazioni bafpr conoscere al cliente i propri prodot-
ti, per rendergli noto che esiste nel mercato ual@ito pensato proprio per un profilo come il ko,
di poter contare su una rete distributiva efficaostituita da persone valide e affidabili che ganlo
il proprio lavoro non in modo freddo e calcolatamea entrando in empatia con il cliente, accordan-
dogli fiducia e stima.

Ecco I'importanza del consulente assicurativo. Notratta di un mero venditore, anche se
nell'ambiente viene molto spesso definito cosi,dnan vero e proprio consulente. Il suo compito,
prima di tutto, & ascoltare il cliente, dettagliis$sua vita non soltanto lavorativa, ma anchegtay
informazioni delicate e di carattere riservato aiglanti il reddito e la salute, necessita, esigenze
problematiche; il consulente assicurativo deve isapeoltare, farsi un quadro della situazione a-val
tare, nel giro di pochi secondi, se la sua com@agssicurativa puo rispondere alle problematiche

che il potenziale cliente ha appena esposto.

Inquadramento del Consulente Assicurativo
La maggior parte delle imprese di assicurazionemass| consulente assicurativo come collaboratore
libero professionista. In questo caso si vannceareralcune reticenze da parte dei giovani a edi vi
ne proposta questa professione, reticenze che tyiagli agenti ci hanno fatto notare: la prima r
guarda l'invito ad aprirsi la Partita Iva e la seda riguarda la mancanza dello stipendio “fisso”
mensile. Si tratta di paure comprensibili in undgaeome il nostro in cui la mentalita del postsdis
e del reddito sicuro e ancora saldamente radicdla persone e non solo negli anziani, come dimo-
strano recenti ricerche sui laureati (il 70% deirésati padovani 2007/2008 cerca soltanto posizioni
da dipendente). Tuttavia, spiegano gli agenti,reticenze costituiscono di fatto soltanto un fréno
nutile per giovani brillanti laureati che potrebbevere un futuro di sicuro successo nel settoee, m
che si fanno purtroppo mettere in crisi dalla petpa di mettersi in proprio e dal non sapere gual
sara il proprio guadagno a fine mese.

Sara forse per questo motivo che alcune altre isgpassicuratrici hanno scelto di assumere il
consulente assicurativo direttamente come proppendiente a tempo indeterminato (dopo i canoni-

ci tre mesi di prova) nell’area commerciale, insei@o poi nelle varie agenzie sparse sul territorio
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nazionale, sotto la guida degli agenti. Tuttaviah&nin questo caso non mancano i problemi. Se da
un lato infatti il problema del posto fisso viengerato, dall’altro permane il problema redditog ch
risulta fisso soltanto per una parte, ma variapéde la rimanente e sempre strettamente collegato al

raggiungimento di risultati.

Il Consulente Assicurativo : una figura difficile da trovare

Gli agenti rivelano che dal loro punto di vistaplspettiva di essere retribuiti sulla base diltégiu
oggettivamente raggiunti, funziona raramente cotimeoto e piu frequentemente come freno. Que-
sto atteggiamento si rileva piu di frequente neailagreati piuttosto che nei neodiplomati, tant'e ch
alcuni agenti ci hanno confessato di aver quasingiato ad incontrare neolaureati per un colloquio
di lavoro.

L'impressione generale € che per molti giovanidaréa venga considerata piu come un tra-
guardo che non come un punto di partenza, da atiigsce una estrema reticenza di fronte alla pro-
spettiva di uno stipendio fisso iniziale molto lmssrotondabile soltanto in funzione degli obiettiv
raggiunti. Certo, tale reticenza si potrebbe steameedicendo che il consulente assicurativo neo as-
sunto non viene mai lasciato solo e che, sopratht primi mesi, viene posto sotto la guida di un
trainer, un consulente assicurativo con almeno due anaspierienza alle spalle con il compito di
istruire e guidare il neoassunto affiancandoloutitetle attivita. Inoltre tutti i neoassunti e newlo,
ma anche i consulenti con maggiore esperienza,omengostantemente sottoposti a programmi di
formazione ed aggiornamento, non solo su mateeeifsghe nel campo assicurativo, ma anche su
argomenti utili a migliorare e a consolidare dotagatteristiche personali: tecniche di comunicazio
ne efficace, di improvvisazione, sapersi presensaper parlare in pubblico, tecniche di organizza-
zione del proprio lavoro, saper lavorare in grupms,.. Tuttavia molto spesso gli agenti ed i respon
sabili delle risorse umane che devono selezionaraugi laureati per questa professione preferiscono
utilizzare maggiore durezza e focalizzare di paiténzione del candidato su quelli che sono gli a-
spetti “negativi” di questa professione, quelli doditamente spaventano di piu, per essere siberi ¢
il candidato ne sia completamente consapevole siclaaitoselezioni” al momento della decisione di
accettare la proposta di impiego.

Ad ogni modo, anche nel momento in cui il neolatoedaene assunto, non mancano alcune
difficolta riscontrate da molti dei soggetti chenha risposto alla nostra indagine. C’'e da dire pero
che pochissimi soggetti intervistati hanno avutaidae sulla preparazione teorica del neolaureato,
anzi su questo fronte sono state di piu le lodirab le critiche.

E’ stata rilevata tuttavia una generale rigiditstaicita nel neolaureato, una scarsa predisposi-
zione a passare da un’attivita all’altra con emtsisio e dinamismo. E’ molto importante, in questo

lavoro, che la persona sia flessibile e carati@eakte dinamica e reattiva. Purtroppo non sempre le
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giornate trascorrono secondo i programmi staldlitnizio settimana, anzi nella vita del consulente
assicurativo sono molti di piu gli imprevisti edenergenze che non le attivita programmate. Quindi
bisogna dimostrare sempre una grande capacitaattaatento, non solo fisico, ma soprattutto men-
tale; di certo un carattere dinamico, ottimistaegedninato aiuta, ma ci sono comungque buone possi-
bilitd di riuscire anche ad acquisire nel tempoéaessaria flessibilita che si richiede per questa
fessione.

Di certo & importante saper padroneggiare con &erl e razionalita situazioni cariche di
stress psico-fisico che molto spesso si preseritammdo inaspettato durante la giornata lavorativa.

Inoltre € molto importante che il neolaureato sianpo ad acquisire ed imparare tutto cido che
gli verra insegnato dalle figure che avranno il pdmdi guidarlo. Per questo € necessaria una buona
dose di umilta e predisposizione all'apprendimentisa a volte difficilmente riscontrabile nei gio-
vani freschi di laurea.

Infine, ma non per questo meno importante, e fordaate saper lavorare in gruppo e colla-
borare, quindi largo alla condivisione delle infazioni, all’aiuto tra colleghi e bando
all'individualismo ed all’egoismo. Il consulentesé@urativo lavora all'interno di un gruppo e questo
gruppo persegue il medesimo obiettivo quindi @ittote per tutto una squadra all'interno della qual
ognuno svolge il suo ruolo, ma all'occorrenza damehe sapersi scostare da esso per portare co-

munque il gruppo al raggiungimento dell’obiettivo.
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4. Agenzie di assicurazione con sede in Veneto

In questo capitolo raccogliamo e sintetizziamoemplici tabelle i risultati dell'indagine svoltalku
agenzie di assicurazione con sede in Veneto.

| dati riguardano un campione di 87 agenzie dicasazione venete contattate in parte tramite
interviste faccia a faccia e in parte per via teléoa, somministrando un breve questionaridine

Nel seguito verranno descritte attivita, organizzmae e figure professionali che caratterizzano
gueste agenzie di assicurazione. Verranno inoittetzzate le informazioni inerenti le previsioni
occupazionali del settore e i bisogni di profesalitd espressi dai soggetti intervistati in termdni
competenze tecniche e doti caratteriali. Fornirématire una descrizione delle principali problema-
tiche riscontrate oggigiorno dai protagonisti datare in fase di ricerca e selezione di persoraie,

particolare riferimento ai neolaureati.

4.1 Cos’é un’Agenzia di assicurazione?

L’agenzia di assicurazione, & un'impresa che lecanhpito di presidiare un particolare territorioy pe
conto di una o pit compagnie di assicurazione, poyendo e vendendo prodotti assicurativi per
sviluppare e consolidare il proprio portafoglio.

L'agenzia di assicurazione viene gestita e guidatifAgente di assicurazione che puo essere
un titolare unico oppure parte di un gruppo di diggolari associati. L’Agente riceve il mandata d
una o piu imprese di assicurazione, riceve ciotdiiico di sviluppare e consolidare il portafoglio
agenziale, collocando i prodotti di queste impmasléambito del territorio che gli viene assegnato.

L'agenzia di assicurazione € in pratica una vepeogria azienda che svolge la proprigssion

in completa autonomia sotto la guida dell’Agente, axlottando un’ottica diversa rispetto alle classi-
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che aziende o imprese. L'agenzia lavora infatti menin rappresentanza di una o piu imprese man-
danti, pertanto si deve dotare di professionalitéettche comportamentali che non contrastino con
esse. |l rapporto tra “casa madre” ed agenzia sreita collaborazione, ma rispetta anche spazi di
autonomia che l'agenzia comunque possiede, comii gelativi alla propria gestione contabile
amministrativa e alla gestione ed organizzazionepgeprio personale. La casa madre fornisce
all’agenzia tutto cio che le serve per esercitaraeglio il proprio incarico, dai prodotti assictivé

ai sistemi gestionali alle modulistiche, dai cafisaggiornamento e formazione ai servizi di assiste
za e consulenza, dalle direttive comportamentaliedle etiche.

Per quanto riguarda il personale di agenzia, queéstsotto la completa responsabilita
dell’Agente. L’Agente puo decidere autonomamente sglando assumere nuove unita, come sce-
glierle e con quali modalita inserirle in agenziame dipendenti o come collaboratori a progetta o “
Partita Iva”. In alcuni casi avviene che la compagnandataria sceglie di assumere come propri di-
pendenti alcune figure professionali che andranswadgere la propria professione in agenzia, af-
fiancando I'Agente, mentre in altre realta la casadre lascia la completa gestione del personale di
agenzia o di consulenza al titolare.

L'agenzia di assicurazione ha la possibilita diritegl territorio assegnatole con degli uffici
distaccati chiamati subagenzie, dando in gestignen® o piu subagenti una parte di portafoglio, il
tutto in un’ottica di maggior cura e vicinanza kiote.

Come si puo facilmente intuire da questa descriidrcompito dell’agenzia di assicurazione
e quello di rappresentare I'impresa mandatarianiparticolare territorio. Se poi si considera laipa
colare natura dei prodotti che I'agenzia ha il campli piazzare sul mercato — prodotti che sono
strettamente legati al profilo di rischio del cienche a sua volta risulta intrinsecamente comnass
tessuto sociale, economico e demografico del eeiwitircostante — si intuisce come I'agenzia di as
sicurazione rivesta un'importanza strategica e domehtale per le compagnie di assicurazione,
I'unico modo per loro di avvicinarsi alle reali gshze del cliente. In virtu di questa particolaaeat
teristica delle agenzie di assicurazione, la lao@ Gtretta connessione ed interazione con i stgget
insediati nel territorio circostante — che siangiiese, professionisti, o singoli individui — oggiea-
zZia di assicurazione modulera le proprie attiviifgropri servizi, le proprie professionalita, sutlase
del tipo di territorio che dovra presidiare. Di seguenza saranno riscontrabili tutta una seriéf-di d
ferenze tra agenzia ed agenzia non facilmente abdue comparabili tra loro in virtu proprio di
guesta stretta connessione al territorio circostaQuesta riflessione riguarda naturalmente anche i
dati che abbiamo raccolto, soprattutto quelli relatle opinioni ed alle previsioni occupazionelie
portano sicuramente con sé una distorsione dovisttiosi (come la struttura del territorio circasta

te) solo in parte controllabili dalle tecniche dngpionamento.
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4.2 Attivita delle Agenzie di assicurazione

Negli ultimi anni le Agenzie di assicurazione sg@rofondamente cambiate per rispondere alla cre-

scente esigenza del mercato di trovare in un ynibo di assistenza le soluzioni a varie esigenee ch

vanno dal campo assicurativo a quello degli impieghrisparmio e dei finanziamenti al consumo.
Le agenzie che abbiamo intervistato non fanno éoeez infatti hanno dichiarato di svolgere

le seguenti attivita:

% consulenza assicurativa danni e vita detta andkrenediazione assicurativa nei rami danni e

vita che comprende la stesura del profilo di risathél potenziale cliente, la proposta di prodotti e

servizi assicurativi e I'assunzione di contrat8iesrativi nei rami danni e vita;

%  emissione e gestione polizze cia®kyimento delle attivita necessarie alla gestitausi-

co-amministrativa delle polizze del cliente;

% gestione dei sinistrcioe assistenza al cliente rivolta alla gestionerdpporti con la

Compagnia Assicuratrice, relativi alla liquidazigmegamento di sinistri occorsi;

«  consulenza finanziaria che riguarda la fornituraeadiizi finanziari di risparmio gestito (forniti

da promotori finanziari);

<& gestione dei crediti, assicurazione dei crediti g@rciali, fiedjussioni, credito al consumo,

cioe credito per I'acquisto di beni e servizi (détedinalizzato) ovvero per soddisfare esigenzeat

tura personale (ad esempio: prestito personalsjoresdel quinto dello stipendio) concesso ad una

persona fisica (consumatore);

% servizi bancari irpartnershipcon istituti bancari e collocamento dei prodo#nbari consentiti

dalla legge;

% risk managementioé gestione del rischio, processo mediante alegi misura o si stima il

rischio e successivamente si sviluppano delleegiratper governarlo. Di regola, le strategie impie-

gate riguardano il trasferimento del rischio aegparti, I'evitare il rischio, il ridurre I'effettoegativo

ed infine I'accettare in parte o totalmente le egagnze di un particolare rischio.

«  brokeraggioassicurativo internazionale;

«  mediazione creditizia, cioé I'attivita professiomalon la quale si mettono in relazione, anche

attraverso attivita di consulenza, banche o aitérimediari finanziari con la potenziale clientala

fine della concessione di finanziamenti sotto nuité forme;

«  factoring cioé un particolare tipo di contratto con il quah soggetto (che si chiama cedente)

si impegna a cedere tutti i crediti presenti eriudnaturiti dalla propria attivita imprenditoriadal un

altro soggetto (il factor) il quale, dietro un depettivo, si impegna a sua volta a fornire undesdir

servizi che vanno dalla contabilizzazione, allaiges, alla riscossione dei crediti ceduti fincaalla-
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ranzia dell'eventuale inadempimento dei debitorveoo al finanziamento dell'imprenditore cedente
sia attraverso la concessione di prestiti, Siaatiso il pagamento anticipato dei crediti ceduti.
% rating aziendale, cioé uno strumento informativo gest®rgpositamente studiato per con-
sentire all'impresa di effettuare un‘autodiagnakpsoprio stato di salute.

Non solo intermediazione assicurativa quindi, nolo  romozione e vendita di prodotti assi-
curativi, non solo consulenza assicurativa, ma @nchmolti casi, consulenza finanziaria, promozio-
ne di soluzioni nell’'ambito della gestione o delVestimento del risparmio e addirittura, in alcpiui

rari casi, consulenza aziendale.

Tabella 3. Distribuzione percentuale delle agenzie di assizioae per classi di anni di nascita

In quale anno e nata I'agenzia? %
Prima del 1950 4.8
1951 — 1960 7,3
1961 — 1970 8,4
1971 — 1980 9,6
1981 — 1990 16,9
1991 — 2000 20,5
Dopo il 2001 32,5
Totale 100,0

Come si puo notare nella tabella 3, quasi un teelte agenzie intervistate € nato dopo |l
2001, mentre un altro terzo abbondante (37,4%)ohainciato 'attivitd nell’arco dei vent'anni tra il
1981 ed il 2000. La stragrande maggioranza di quagenzie, precisamente il 72,4%, € monomanda-

taria, riceve cioe il mandato da una sola compaginggsicurazioni.

Tabella 4. Distribuzione percentuale delle agenzie di assizigae per situazione rispetto alla scel-
ta del monomandato o del plurimandato.

L’agenzia € monomandataria o plurimandataria? %
Monomandataria 72,4
Plurimandataria 27,6
Totale 100,0

Accanto alle agenzie monomandatarie, c’'é un 27,6&genzie che hanno optano per il pluri-
mandato, hanno scelto cioe di ricevere l'incariagd di una impresa assicuratrice con I'impegno di
proporre il prodotto piu vantaggioso per il cligrie la gamma dei prodotti disponibili. Ma qudaé

differenza sostanziale? Bisogna fare innanzituttaio di premesse: la prima € che in Italia € sol-
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tanto dall’entrata in vigore della legge n.40/2@be é stato fatto divieto alle compagnie assicugati
di richiedere ed ottenere I'esclusiva da agentagenzie, dando la facolta agli agenti stessi di sce
gliere se lavorare in esclusiva o0 meno; la seceéndae, in virtu della prima premessa, in Italiaiogg
la stragrande maggioranza delle agenzie sono antmmamandatarie, come confermano i nostri da-
ti, ma secondo gli esperti pare che questa sidgas®di transizione ancora in divenire, che riseuot
molti favori ma anche altrettante resistenze déepdegli operatori del mercato assicurativo.

A fine 2007 le agenzie plurimandatarie erano 1.@58% delle 15.673 agenzie) e dal 2008,
anno che ha visto l'introduzione del divieto dilastva, la mobilitd degli agenti & significativanten
aumentata, al punto che il 12,7% degli agenti mawhatari (1.824), ha dichiarato I'intenzione di
diventare plurimandatario. Se le intenzioni dovessssere confermate dai fatti, entro il terminke de
2009 il numero delle agenzie plurimandatarie doveepiu che raddoppiare nel corso di un solo an-
no.

Esistono diverse opinioni riguardanti il ruolo dadlente plurimandatario e le differenze tra
guesto e il monomandatario. Ci sono correnti disfgno, a favore del plurimandato, che ritengono
che l'agente plurimandatario, avendo rapporti civerde compagnie di assicurazione, offre certa-
mente un ventaglio di offerte piu ampio e, non aleeimteresse a “vendere” forzatamente al cliente
I'unico prodotto offerto da una sola compagnia,aarricercare, fra le polizze delle varie compagnie
che rappresenta, quella che meglio risponde alierze del cliente. Esistono di contro altre cdiren
di pensiero, contrarie al plurimandato, secondd’agente plurimandatario cerchera di vendere non
tanto il prodotto piu vantaggioso per il clientejagto quello della compagnia che gli garantira la
provvigione piu alta.

La cosa certa & che a quanto pare il plurimandatangisce all’agenzia una maggiore indipen-
denza, tant'é che quasi tutte le agenzie plurim@migaintervistate si stanno dotando di un proprio
sito internet, quasi a voler dimostrare di avengitp una propria identita e la liberta di mostraad

mercato secondo i propri desideri. La tabella Siamonfermare questa tendenza.

Tabella 5. Distribuzione percentuale delle agenzie di assizimae per situazione rispetto al posses-
so di un sito internet proprio.

L’agenzia possiede un sito internet proprio? %
Si 25,3
No 74,7
Totale 100,0

Come lavorano le agenzie di assicurazione? Farttmda sole o si avvalgono anche di una

rete di collaborazione da parte di altre aziende?
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La tabella 6 mostra che il 27,6% delle agenziega/th propriamissionservendosi alla biso-
gna della consulenza o dell’'affiancamento di adizeende e professionisti, in media una trentina per
agenzia. Tali aziende possono essere: carrozztuigi, medici e peritali per la verifica e la valuta
zione di danni ed infortuni in caso di sinistros@dazioni sportive ed associazioni di categoria pe
l'instaurazione di rapporti dpartnershipin svariate iniziative, istituti bancari, consuielegali e fi-
nanziari,risk managey cioé professionisti esperti nelle attivita corseealla gestione del rischio, a-
ziende drecruiting per il reperimento e la selezione di personalenag di comunicazioneraarke-

ting per sviluppare strategie promozionali vincentgista di consulenza informatica.

Tabella 6. Distribuzione percentuale delle agenzie a secordasi avvalgano di una rete di colla-
borazioni da parte di altre aziende.

L’agenzia lavora in rete con altre imprese? %
Si 27,6
No 72,4
Totale 100,0

4.3 Organizzazione delle Agenzie di assicurazione

Le agenzie intervistate sono gestite e guidat8W® dei casi da un unico agente mentre nei restanti
casi sono gestite da un gruppo di agenti assa@atro (in media 2,7 agenti per agenzia).

L’organico é costituito da una media di 4,5 diperiddi cui il 76% sono donne, I'89% a tem-
po indeterminato, il 5% a tempo determinato e@stante 6% assunto con altri contratti (collabora-
zione, apprendistato). Ci sono poi i collaboratoffartita Iva, che sono in media 4,4 per agenzia di

cui '81% con un rapporto di lavoro esclusivo pagénzia.

Tabella 7. Distribuzione percentuale delle agenzie a secordagiano gestite da un titolare unico
oppure da un gruppo di soci.

Il titolare dell’agenzia € uno unico o ci sono deoci? %
Titolare unico 37,9
Piu di uno (soci) 57,5
Dati mancanti 4.6
Totale 100,0
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Oltre il 70% delle agenzie sono costituite da mend dipendenti e meno di 5 collaboratori, il
che significa che la maggioranza delle agenzissicarazione possiede un organico inferiore alle 10
unita, senza contare uno, due o tre agenti. Ebttalmeare comunque che il 10% circa delle agenzie
arriva a contare piu di 10 dipendenti e piu di d0aboratori, quindi un organico considerevole che
conta sicuramente piu di 20 addetti. Si nota ieotihe ci sono agenzie che contano addirittura un
numero di collaboratori a partita Iva superioreQallZhe significa una potente forza di venditai e d

sicuro la necessita di coprire un territorio vasteariegato che richiede la presenza di molte églir
consulenti e/o subagenti.

Tabella 8. Distribuzione percentuale delle agenzie per nuntiéidipendenti (classi).

Quanti sono i dipendenti in agenzia? %
Meno di 5 73,6
6 —-10 17,3
11-15 3,4
Piu di 16 2,3
Dati mancanti 3.4
Totale 100,0

Tabella 9.Distribuzione percentuale delle agenzie per nunuéimollaboratori a Partita Iva (classi).

Quanti sono i collaboratori in agenzia? %
Meno di 5 74,7
6—10 11,6
11-15 5,7
16 — 20 2,3
Piu di 21 2,3
Dati mancanti 3,4
Totale 100,0

La figura dellostagiairenon & molto diffusa all'interno delle agenzie dsi@urazione intervi-
state. Le poche che lo ospitano (in media uno genza) lo collocano nell’area amministrativa, im-
piegandolo come supporto alle attivita di sporteicchiviazione pratichdyack office data entry
contabilita. In effetti sarebbe impensabile ospitano stagista per 'attivita commerciale e consule
ziale, in quanto si tratta di un’attivita ben sgieei che richiede comunque parecchi megraining
e una consapevole volonta di esercitare la prafesscosa che sarebbe troppo richiedere ad uno sta-
gista che ha invece necessita diverseprimis quella di comprendere il funzionamento globale
dell'agenzia per farsene un’idea generale in \dstan possibile futuro impiego. Con questo non vuol

dire che lo stagista inserito in agenzia non abbiaunque la possibilita di rendersi conto anche di
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quali siano le attivita, i requisiti e le competenzecessari per lavorare nell’ambito commerciale e
consulenziale.

Le agenzie che ospitano al loro interno uno stagrseffetti, lo fanno soprattutto per iniziare i
giovani al mondo delle assicurazioni, con I'obieidtidi mostrare loro quelle che sono le principali
attivita e funzioni che vengono svolte in un’agenion é escluso che un ragazzo che svolge uno
stage in agenzia per qualche mese, non vengaaittiatjuesto mondo, molto piu di uno che invece
non ha mai potuto “tastare con mano” 'ambiente.

L'impressione che danno questi dati e tuttaviaainesto canale di inserimento e di conoscen-
za reciproca, non sia molto apprezzato dalle agatizassicurazione, o per scarsa informazione o per
gualche pregiudizio, o per effettivo scarso inteeeda parte dei giovani, che forse chiudono aiprior
la porta a questa possibilita.

Il consiglio per le agenzie dunque e quello di prevad aumentare I'utilizzo dello stage per
dare la possibilita a sé stesse di valutare unilgles$uturo collaboratore e ai ragazzi di conoscer

piu da vicino le attivita e le possibilita profemsali offerte dal settore.

Tabella 10.Distribuzione percentuale delle agenzie a secordaattualmente stiano ospitando sta-
giare o meno.

In agenzia sono attualmente impiegati stagiaire? %
Si 5,8
No 90,8
Dati mancanti 3,4
Totale 100,0

4.4 Risultati e previsioni delle agenzie di assicurazie

Le agenzie di assicurazione non sono state immlimicesi economica globale che da settembre
2008 ha investito anche I'ltalia, infatti piu d80% degli intervistati ha dichiarato di aver risent
del calo di affari dovuto alla crisi. In particodarl 60% circa delle agenzie ha dichiarato di aiter
vato difficolta nel ramo vita, e, piu in generatelle categorie di danni per le quali I'assicurazio

non € obbligatoria; il 52% ha incontrato difficol&dche nel ramo Responsabilita Civile Automobili-
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sticg® ed il 50% nel ramo danni. Le difficolta maggioon® state incontrate poi in modo particolare
con le polizze dedicate alle aziende le quali,rpancanza di liquidita, hanno ridotto al minimo lo
spettro di garanzie richieste, limitandolo soltaalie obbligatorieta previste dalla legge. Altreeag

zie hanno rilevato un aumento della concorrenzaarab RC Auto che ha portato ad una mobilita

maggiore della clientela, il che ha significatoalouni casi, la perdita di acquirenti.

Tabella 11.Distribuzione percentuale delle agenzie a secori@aabbiano risentito della crisi eco-
nomica.

L'agenzia risente della crisi economica attuale? %
Si 82,8
No 17,2
Totale 100,0

Purtroppo, a causa della crisi, qualche ripercagssul personale di agenzia c’e stata, come un
blocco delle assunzioni e qualche licenziamentoattda circa il 15% delle agenzie. In altri cesi
no state adottate metodologie di rotazione di pedo ferie piu 0 meno lunghi per il personale, per
evitare i licenziamenti in attesa di una ripre$&63% delle agenzie invece sta affrontando la crisi

senza per il momento toccare il personale, il chea&buona notizia.

Tabella 12.Distribuzione percentuale delle agenzie a secordala crisi abbia avuto ripercussioni
sul personale.

La crisi ha comportato conseguenze per il persorfale %
Si, blocco assunzioni 12,6
Si, licenziamenti 4.7
No, nessuna 65,5
Altro 11,5
Dati mancanti 5,7
Totale 100,0

Per quanto riguarda uno sguardo globale al'and&raegli affari nel 2008, poco piu del 40%
delle agenzie ha dichiarato di aver mancato alobigttivi, ma d’altra parte il 17% ha ottenuto tisu
tati superiori alle previsioni ed un buon 35% sh@&ntenuto in linea con gli obiettivi prefissatche,
considerate le difficolta dell’anno, é traducikifleun ottimo risultato. La riduzione principale del-

lume di affari, come si € visto sopra, € statavata nel settore vita, ma gli agenti che hannwaiie

= responsabilita posta a carico del conducente prdgrietario di un veicolo a motore per i danniioagti a persone o a cose.
Ramo assicurativo.
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andamenti positivi, hanno notato una crescita poaprquesto ramo dichiarando che, probabilmente
proprio a causa della crisi, le persone che nedamato la possibilita, si sono dimostrate piurdte
e sensibili a certi prodotti assicurativi, soprtatia quelli di tutela ed investimento del rispaynfa-

cendo registrare un aumento di polizze e quinéattlirato per una parte di agenzie.

Tabella 13.Distribuzione percentuale delle agenzie per risulbenuti nell'ultimo anno (2008).

Com’e andata I'attivita rispetto agli obiettivi pfissati? %
Mancato alcuni obiettivi 42,5
Obiettivi raggiunti, all'incirca 34,5
Meglio del previsto 17,3
Dati mancanti 57
Totale 100,0

L’andamento del 2008 si puo valutare anche coraigkr i movimenti che sono avvenuti
all'interno dell’organico agenziale. Fortunatamestétanto il 16% delle agenzie ha dovuto rivedere
I'organico apportando delle riduzioni. Poco piu @8P6 invece ha effettuato nuove assunzioni, in
media 1,7 persone di cui 40% in possesso di lalkeassunzioni sono state effettuate nel 60% dei

casi in area commerciale, inserendo in agenziairmansulenti assicurativi per rafforzare il ramo
vendite.

Tabella 14.Distribuzione percentuale delle agenzie per vadazdi organico avvenute nell'ultimo
anno (2008).

Nel corso del 2008 ci sono state assunzioni? %
Si 20,7
No,nessuna variazione 58,6
No, anzi I'organico é stato ridotto 16,1
Dati mancanti 4.6
Totale 100,0

Le previsioni per il futuro non sono del tutto nama nemmeno troppo rosee. In linea con uno scon-
forto dovuto ai cali causati dalla crisi — che e prima o poi finira — si rileva un 35% di pessi
smo in merito al futuro andamento del settore predcsuo complesso, che si prevede in calo per i
prossimi due anni, quindi almeno fino al 2010 coespt L'opinione e da attribuirsi soprattutto alle
agenzie che lavorano molto con le aziende e cheitabilmente, sono a queste legate.

Le agenzie che stanno affrontando meglio la cosbsalla fine quelle che possono beneficiare

di una clientela varia e questo dipende molto dafiaa fisica in cui 'agenzia é situata e in cui
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'agenzia deve svolgere i propri compiti, ma diperhche molto dal tessuto sociale e demografico
della zona stessa. Mentalita, tradizioni, convingiabitudini sono gli zoccoli piu duri con cui ce-
vono scontrare tutti i giorni Agenti, Subagenti enSulenti assicurativi ed e in ordine a questeanti
che I'andamento dell’agenzia pud migliorare o pegwie, pertanto le previsioni di un Agente
sul'andamento del settore, saranno strettameuggggdealla realtd con cui ogni giorno si deve con-
frontare.

Tabella 15.Distribuzione percentuale delle agenzie per opirignll'’evoluzione del settore assicu-
rativo nei prossimi due anni (2009/2010).

Come § evolvera I'andamento economico del settore %
prossimi due anni?

In calo 35,6
Stabile 37,9
In crescita 20,8
Dati mancanti 5,7
Totale 100,0

Per quanto riguarda le previsioni inerenti futussumzioni, il 28% delle agenzie ha dichiarato
la propria intenzione ad assumere nuovo persoimaieedia 3,8 persone per agenzia di cui I'85% da
inserire nel ramo vendite come consulenti assinired il restante 15% da inserire in agenzia come
personale amministrativo. Ancora una volta gli dgeinhanno confermato quanto sia preziosa e ri-

cercata la figura del consulente assicurativo @gulle il 30% delle agenzie ha a disposizionalpiu
5 posizioni.

Tabella 16. Distribuzione percentuale delle agenzie per prewisi di assunzioni nei prossimi due
anni (2009/2010).

Nei prossimi due anni 'agenzia assumera nuovo (18- %
le?

Si 27,6
No 66,7
Dati mancanti 5,7
Totale 100,0

Ma il fatto che questa figura del consulente asaitto sia costantemente ricercata e desidera-
ta che cosa puo significare? Probabilmente due tageima, che sia in effetti una figura professio

nale dotata di una notevole capacita e possildligviluppare in pochi anni la propria carriera{pro
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fessionale, dando spazio di conseguenza a turmoxieambio continui; la seconda, che non sia poi
cosi semplice per le agenzie trovarla.

Le interviste ci hanno confermato entrambe le naaiioni, con un occhio di riguardo per le
difficolta legate al reperimento di giovani adattsvolgere questa professione. In effetti il 57%ede
agenzie ha dichiarato di incontrare difficolta &sé di ricerca e selezione di personale, in péatieo

per i ruoli legati allarea commerciale quindi inrpis consulenti assicurativi, ma anche subagenti.

Tabella 17.Distribuzione percentuale delle agenzie di assizimae per difficoltd nel reperimento
di personale qualificato.

Normalmente avete difficolta a reperire personale? %
Si 57,5
No 36,8
Dati mancanti 57
Totale 100,0

Le difficolta sono legate innanzitutto a doti drgenalita del candidato tipo: manca la curiosi-
ta e la voglia di mettersi in gioco, quella molieirna che spinga un giovane laureato a buttarsi su
una professione che porta con sé del rischio, roheadelle ottime opportunita. Pesa di piu la paura
per il tipo di inquadramento che viene propostdl@nmaggior parte dei casi collaboratore a Partita
Iva) che non la voglia di mettersi alla prova erdsurare le proprie capacita in una professione che
richiede molti requisiti e competenze. Le opinidegli agenti relative a quali siano le professioni
con maggiore futuro nell’ambito assicurativo confano quanto e stato detto finora e cioe I'assoluta
importanza e quindi ottima prospettiva per le fegimserite nellambito commerciale, cioé i consu-
lenti assicurativi, da cui poi si snoda tutta uaariera che puo arrivare, se il candidato lo deaide

alle altre due professioni piu gettonate e ci®tiilagente e I'agente.

Tabella 18.Distribuzione percentuale delle agenzie di assizimae per opinione su quali siano le
figure professionali con maggiore futuro occupazien

Secondo la Sua opinione, quali sono le figure pre$eo-

nali che nei prossimi anni avranno le migliori prgettive %
occupazionali?

Agenti 20,7
Subagenti 23,0
Broker 13,8
Commerciali 33,3
Personale amministrativo 1,1
Dati mancanti 8,0
Totale 100,0
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4.5 Figure professionali nelle Agenzie di assicurazione

In un’Agenzia di assicurazione, I’Agente ha la poiita di appoggiarsi a due categorie ben definite
di figure professionali:
- collaboratori di agenzia,
- personale amministrativo di agenzia.
Come in una qualsiasi altra impresa, gli Agentier pvolgere al meglio le mansioni richieste dal
mandato - hanno la possibilita di avvalersi deblaborazione di una serie di figure professionali.
Queste figure sono:

» Subagenti

« Collaboratori di Agenzia

« Personale amministrativo di Agenzia

Agente di assicurazione

L'Agente assicurativo &’intermediario che agisce in nome o per contoutia o piu imprese di as-
sicurazione o di riassicurazionglRegolamento ISVAP n.5 del 16 Ottobre 2006 corexaa la di-
sciplina dell’attivita di intermediazione assicuvate riassicurativa, Art.2).

Di solito 'agente gestisce — da solo o in soceta altri agenti - un‘agenzia di assicurazioni su
incarico di una o piu imprese assicurative. Tat&iito viene comunemente chiamato “incarico di
mandato”.

La gestione e lo sviluppo degli affari dell'agenzih assicurazione, avviene da parte
dell’agente a proprio rischio e spese. L'agentéfattb un vero e proprio imprenditore che ha la re
sponsabilita di tutto cio che riguarda la sua af@eioe I'agenzia.

L'agente di assicurazione ha un proprio portafogfienti da gestire e questo significa per lui
non soltanto lavorare per consolidarlo, ma ancheap®liarlo. Spesso I'agente, in accordo con le
disposizioni della compagnia mandataria, si linsitdcoprire con la propria attivita una determinata
zona, per non entrare in conflitto con i collegluiug sono assegnate le zone limitrofe. Per svolgere
proprio compito inoltre, I'agente puo affidare gadel suo portafoglio clienti a uno o piu sub-agent
figura che descriveremo nel seguito.

Lo scopo dell’agente e quello di promuovere e vemgeodotti assicurativi quindi uno dei
suoi principali compiti consiste nello stipularelippe assicurative con i propri clienti. L’agentei p
ha il compito di seguire il cliente in tutte le ifakella vita assicurativa, dalla firma del contoatilla
scelta della formula contrattuale, fino all'assiggenel caso in cui si verifichi un sinistro. E'figura
che si fa carico di contattare il perito assicuapier stabilire I'entita del danno subito edquidato-

re, dando incarico infine di pagare il risarcimedévuto all'assicurato.
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Un altro importante compito dell’agente riguardadiministrazione e la gestione del personale
di agenzia che & sempre interamente a suo capettaSiunque all’agente valutare se sia necessario
aumentare o meno l'organico e, in tal caso, praeeiteprima persona alle selezioni.

Guidare un’agenzia di assicurazione oggi € un ctummpolto piu complesso rispetto al passa-
to. | livelli di concorrenza e competizione sonor@mtati, non solo a causa dei nupiayer come
banche, posta, rethultilevel e concessionari auto, ma anche per la concormelfa propria man-
dante che distribuisce polizze attraverso la vardiitetta (telefonica o tramite internet).

A fronte delle innumerevoli attivita che gli compeb, I'agente deve essere in grado di padro-
neggiare con dimestichezza svariati argomenti & tain modelli organizzativi al sistema informati-
vo, dalla gestione delle risorse umane alle teenad#i marketing dal risk managemeral controllo
di gestione, senza trascurare i principi eticifaué riferimento per una corretta gestione della-re
zione con i clienti.

Per diventare agente é obbligatorio aver supesapwdva di idoneita necessaria per iscriversi
nella sezione A del RUI.

La prova di idoneita € indetta dall'ISVAP almenaurolta all’'anno. Per la partecipazione alla
prova di idoneita e richiesto il possesso, alladhtscadenza del termine per la presentaziona dell
domanda di ammissione, di un titolo di studio nafieriore al diploma di istruzione secondaria supe-
riore di durata quinquennale.

La prova consiste in un esame scritto e in un esaale sulle seguenti materie:

a) diritto delle assicurazioni;

b) disciplina della previdenza complementare;

c) disciplina dell'attivita di agenzia e di mediazipne

d) tecnica assicurativa,

e) disciplina della tutela del consumatore;

f)  nozioni di diritto privato;

g) nozioni di diritto tributario riguardanti la mataerassicurativa e la previdenza complementare.

Dall'esame di idoneita sono esonerati i candidapidssesso dei cosiddetti "titoli equipollenti”:
iscritti all'albo agenti di un altro paese dell'Oné europea, dirigenti di compagnia da almeno due
anni oppure subagente professionista sotto la gigpmre di un agente assicurativo iscritto all'albo
per almeno 2 anni consecutivi.

Inoltre, per potersi iscrivere alla sezione A deliR necessario:

a) essere in possesso dei requisiti previsti dafi@o 110, comma 1, del decreto;
b) non essere pubblici dipendenti con rapportoadolo a tempo pieno ovvero a tempo parziale
guando superi la meta dell'orario lavorativo a terpjeno;

c) avere superato la prova di idoneita di cui sppra
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d) avere assolto I'obbligo di stipulazione delldipza di assicurazione della responsabilita cieile
essere incluse nella copertura della polizza sttpualle societa per le quali svolgeranno I'aivi

Per diventare agenti assicurativi, una laurea ibieneconomico o giuridico costituisce sicu-
ramente un buon punto di partenza, ma altri percmigersitari non sono di certo esclusi, in quanto
questa professione si esercita in virtu di molgjuisiti, doti e caratteristiche che molto spess® pr
scindono dallo specifico titolo di studio.

Per quanto riguarda specifiche conoscenze e congeeteecessarie per lo svolgimento di que-
sta professione e che si possono acquisire in fragaentando un corso di Laurea, in parte frequen-
tando corsi specializzati, ma soprattutto accunudagsperienza sul campo, le piu citate sono cono-
scenze inerenti al mercato assicurativo, al quddriferimento giuridico (diritto delle assicuranio
contratti di agenzia nel contesto dell'intermediaz assicurativa), ai modelli organizzativi di
un’'impresa e di un'agenzia di assicurazione, dhategie di impresa nelle agenzie di assicurazione,
all'informatica (e conoscenza di quelli che sorwincipali rischi informatici legati alla riservatea
delle informazioni), alla gestione delle risorseama (tecniche di reperimento, tecniche di selezione
gestione dei percorsi di carriera, ecc.ynarketingfinalizzato allo sviluppo commerciale, al control-
lo di gestione (gestione tecnica, economica e firaia, pianificazione e controllo, analisi dei tios
analisi della redditivita), aisk managemengestione del rischio e del sinistro, all'etical®usiness
nel mercato unico delle assicurazioni.

Infine ci teniamo a sottolineare che la professide¥agente non puo essere considerata una
professione “di partenza” per lanciarsi in unaieaarnell’ambito assicurativo, ma piuttosto una-pro
fessione “traguardo” a cui una persona giunge, swtanto dopo aver percorso dei sentieri profes-
sionali di un certo tipo, ma anche dopo aver at@ente ponderato le diverse possibilita di cargera
dopo aver scelto di intraprendere una strada siofiesle di certo stimolante, ma tutt’altro che liaci
in cui ci si assume una serie non indifferenteediponsabilita e rischi. Diventare agente significa
quindi avere gia acquisito un consistente bagatiltonoscenze ed esperienze sul campo. Si puo di-
ventare agenti sia cominciando la propria carnexilambito businessad esempio come consulenti
assicurativi’‘commerciali, sia cominciandola nefaramministrativa, anche se quest'ultima strada &

piu rara.

Subagente di assicurazione
Il sub-agente e colui che riceve mandato dall'agdnassicurazione al fine di promuovere contratti
per conto di una determinata compagnia di assimmraz

| subagenti vengono iscritti nella sezione E deigsteo su richiesta degli agenti che hanno

conferito loro il mandato subagenziale. In parace| ciascun agente presenta la domanda di iscri-
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zione del subagente di cui si avvale. Il venir mdebmandato subagenziale comporta la cancella-
zione dal registro, salvo che il subagente notitsiare di mandati subagenziali con altri agenti.

L'attivita di subagente assicurativo & un lavomwte da un professionista di solito con un
contratto di agente e rappresentante che, a propdbio e sostenendo le varie spese, offre il suo
impegno per gli incarichi che gli sono stati affidéa un agente e dalla compagnia di assicurazione
per promuovere la conclusione di contratti di agsizione.

Il ruolo di subagente assicurativo € generalméimieib per una carriera di agente assicurati-
vo. Tuttavia un subagente pud avere qualsiasil8tanni cosi come 60 anni.

Il subagente assicurativo svolge una intensa tttolii sviluppo per l'agenzia assicurativa di
riferimento contribuendo ad una buona valorizzagidell'agenzia di assicurazione.

Il subagente pud essere coordinato da un agentolid il subagente percepisce come for-

ma di remunerazione percentuale sui prodotti vemthita provvigione

Collaboratore commerciale / Consulente assicurativo

Vedere paragrafo 3.4.2.

Personale amministrativo di agenzia

Con questo termine ci si riferisce comunemente asbna singola figura professionale, ma ad una
serie di figure che svolgono il proprio compito’iaterno dell’agenzia, contribuendo al completo
funzionamento della stessa.

In questo gruppo troviamo figure come I'addettoizzd che ha il compito di gestire le attivita
relative alla gestione amministrativa post vendiéh portafoglio di polizze, I'impiegateustomer
serviceche si occupa della clientela contribuendo allazgone dei problemi relativi alle sue esigen-
ze gestendo operativamente le variazioni deglingrdornendo assistenza e informazioni relative
all'utilizzo e alla natura del prodotto/servizio,chiarimenti di natura amministrativa e fiscale;
'addetto contabilita generale; I'operatazall center,I'addetto sportello pratiche auto, I'impiegato
back office 'impiegato amministrativo, I'addetto gestionaistri che cura le pratiche inerenti la cor-
retta documentazione da fornire in caso di sinistaddetto liquidazione sinistri che ha il compid
curare tutta la documentazione necessaria peelintiento del risarcimento dovuto, il tesoriere che

cura la gestione della cassa dell'agenzia e ne iilenea contabilita.
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Promotore Finanziario

In veste di “professionista del risparmio gestiibhromotore finanziario € I'unico operatore auger
zato ad offrire prodotti e servizi finanziari alfdori della sede o delle dipendenze dell'interraeidi
per cui opera.

Gli intermediari che, nel caso delle agenzie dicasazione, coincidono con gli Agenti di assi-
curazione, devono avvalersi della figura professli®mel promotore finanziario nell’attivita di offe
ta fuori sede prestata nei confronti di clientdattaglio. Questo rapporto di collaborazione pud-co
fluire nel lavoro subordinato, nel rapporto di agjaro nello schema del mandato, sulla base diescelt
contrattuali liberamente operate dalle parti.

Il Promotore Finanziario ha il compito di promuower gestire gli investimenti degli utenti che
si rivolgono a lui. Fermo restando il rapporto catttiale con l'intermediario per il quale opera, il
promotore instaura un rapporto fiduciario coniigiste del quale persegue gli obiettivi. Per farsoe
e necessario che il Promotore Finanziario acquisist patrimonio informativo riguardante cono-
scenze ed esperienze in materia di investimentlgite, la sua situazione finanziaria e gli diiéet
di investimento, calibrando, in tal modo, approfgrisoluzioni di investimento sulla base del profilo
assegnato al cliente.

Il Promotore Finanziario illustra poi al clientepotenziale cliente le caratteristiche dei servizi
di investimento prestati e/o offerti dall'intermadb medesimo. In tale contesto il suo compito spec
fico @ quello di far comprendere al cliente il dise livello di protezione che I'ordinamento assaxia
ciascuno di essi, aiutandolo ad individuare il Eovo i servizi pitl consoni ai suoi bisogni findai.

Il Promotore Finanziario deve percio valutare I'quigtezza del servizio e del prodotto finanziario
raccomandato o prestato rispetto al profilo finanaidel cliente (professionale o al dettagliojeas
nendosi dal fornire i menzionati servizi qualoramonsegua le informazioni necessarie per procede-
re al test di adeguatezza.

Dato il contesto economico e finanziario in cui @el promotore finanziario deve saper ge-
stire l'incertezza del mercato ed orientare in m@ddionale i comportamenti e le scelte degli invest
tori, con consapevolezza e diligenza.

Il promotore finanziario deve inoltre garantire iskza continuativa al cliente nel corso di
ogni fase del rapporto. Il compito del promotorafiziario non termina infatti con la sottoscrizione
del contratto di investimento ma continua nell’'asiza post-vendita prestata al cliente durante la
fase attuativa del rapporto attraverso, ad esengiaccolta e la tempestiva trasmissione allaetaci
prodotto delle disposizioni successive dell'inviesd, quali le richieste di rimborso o di switclkg.e

Solo i promotori finanziari, in possesso dei refjuil onorabilita prescritti dal D.M. 472/1998
e dei requisiti di professionalita verificati dAIPF «sulla base di rigorosi criteri valutativi che ten-

gono conto della pregressa esperienza professipnalelamente documentata ovvero sulla base di
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prove valutative»possono esercitare professionalmente l'attividyipriscrizione all'’Albo unico na-
zionale gestito dall'APF.

APF é I'Organismo per la Tenuta dell’Albo dei Prdor Finanziari, I'associazione senza fi-
nalita di lucro dotata di personalita giuridicastiita il 25 luglio 2007, competente ex lege ia v
esclusiva ed autonoma alla funzione pubblica diteedell’Albo unico dei promotori finanziari.

La Consob ha definito con apposita delibera la daiaizio dell'operativita del’APF nel 1°
gennaio 2009. A partire da tale data, e’ stataodispl’automatica iscrizione all’Albo unico Naziena
le tenuto dallAPF di tutti i soggetti iscritti alldata del 31 dicembre 2008 all’Albo unico Nazienal
tenuto dalla Consob.

L'’APF ha autonomia statutaria, organizzativa eririaria, ed espleta la propria attivita sotto
la vigilanza e il potere di indirizzo regolamentalela Consob, che mantiene l'attivita di vigilanza
nei confronti degli iscritti all'Albo.

Il perseguimento delle attivita istituzionali rielie che I'’APF garantisca che la professione di
promotore finanziario sia svolta con la necesspraparazione professionale, verificata attraverso
una selettiva prova valutativa avente caratterécegratico e sostenibile in qualsivoglia Sezione
territoriale.

Per diventare Promotore Finanziario, una Laurdgconomia, in Scienze Politiche o in Scien-
ze Statistiche costituiscono gia un ottimo puntpalitenza. Tuttavia il possesso della Laurea non &
necessario, ma € necessario il superamento defi&edastato per I'iscrizione all’Albo professionale
La prova riguarda argomenti come il mercato finanaj le norme che lo regolano, la disciplina

normativa e deontologica della professione, digtaptlei contratti e norme tributarie.

Broker di assicurazioni
Il Broker € un intermediario assicurativo che, fiedénza dell’agente assicurativo, agisce su igoari
del cliente senza poteri di rappresentanza di isgpde assicurazione o di riassicurazione.
Si tratta di un professionista indipendente, il coinpito principale € mediare tra le esigenze
del cliente e la varieta del mercato assicuratrahe I'attivita di questa figura professionalega-
lata dal Codice delle Assicurazioni, che la detiasisome un professionista che mette in collegamen-
to i consumatori o le aziende che vogliono stigilana polizza assicurativa, con imprese di assicu-
razione o riassicurazione, assistendoli nella fimadla gestione e nell'esecuzione del contratto.
Compito del Broker é elaborare un piano assicurgtersonalizzato basato sull'analisi e sulla
valutazione del profilo di rischio del cliengs valutando le polizze di varie compagnie, sceglia
migliore. Questo lavoro di intermediazione viengibaito con una commissione versata dalla com-

pagnia assicurativa, che egli e tenuto per legtjetaarare e a dimostrare.
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Capitolo 4 — Agenzie di assicurazione con sedecimetb

Chi si rivolge a un Broker, gli conferisce innantio il mandato di esplorare il mercato e con
esso un ampia fascia di discrezionalita e di resgloilitd per creare il match ideale tra le esigenze
della domanda e le concrete opportunita dell'cifert
Il Broker dunque deve saper offrire al cliente arviio personalizzato di consulenza e di tutefa-to
le in campo assicurativo. Deve saper individuaradeessita del cliente e presentarle ai potenziali
assicuratori, affinche si possano ottenere le origiondizioni possibili; deve conoscere a fondo il
mercato assicurativo e selezionare gli operatorgpialificati per ogni tipo di rischio; deve possesl
una competenza tecnica e giuridica affinché lezpelinella loro formulazione originaria e nelle-suc
cessive modifiche, rispettino le reali esigenzerdetcato; deve prestare assistenza in fase ddhgui
zione danni.

Tra i vantaggi di rivolgersi ad una figura indipente come il Broker c'é senz'altro questo par-
ticolare approccio personalizzato, integrato caretie problematiche assicurative del cliente.

Come I'Agente, anche il Broker di assicurazione’bdhabligo di iscriversi al Registro Unico
degli Intermediari Assicurativi, entrato in vigodal 28 febbraio 2007, in particolare alla sezione B
appositamente dedicata a questa figura.

Per potersi iscrivere alla sezione B del RUI soacessari i seguenti requisiti:

- onorabilita (il Broker non deve avere riportato danne penali, né essere stato coinvolto in pro-
cedure di fallimento);

- professionalita (si devono fornire requisiti di denpsperienza specifica oppure deve essere supe-
rato un esame di idoneita);

- autonomia (il Broker non deve avere vincoli di aarbn compagnie di assicurazioni e deve dimo-
strare la diversificazione della sua clientela);

« garanzie (il Broker deve essere assicurato perteaterrori od omissioni professionali, nonché
contribuire al fondo di garanzia).

| candidati che vogliono iscriversi alla sezioned@ Registro Unico devono superare una pro-
va di idoneita vertente su materie tecniche, giciiel ed economiche relative all'attivita assicweati
Per la partecipazione alla prova di idoneita éiesto il possesso, alla data di scadenza del termin
per la presentazione della domanda di ammissiaiditalo di studio, non inferiore al diploma di
istruzione secondaria superiore, rilasciato a s$egliicorso di durata quinquennale oppure quadrien-
nale integrato dal corso annuale previsto per legdieun titolo di studio estero equipollente.

L’'esame scritto € articolato in quesiti a rispasidtipla e verte sulle seguenti materie:

a) diritto delle assicurazioni, inclusa la disaigliregolamentare emanata dall'ISVAP;
b) disciplina della previdenza complementare;

c¢) disciplina dell'attivita di agenzia e di medioeze;

d) tecnica assicurativa;

e) disciplina della tutela del consumatore;
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f) nozioni di diritto privato;
g) nozioni di diritto tributario riguardanti la neata assicurativa e la previdenza complementare.

In questa attivita le lauree piu richieste sonollgue giurisprudenza ed in economia e com-
mercio anche se, in realtd, il titolo accademise@ondario rispetto all'esperienza che questdadi é
to direttamente sul campo; sono fondamentali comerajtime conoscenze del settore assicurativo,
sia a livello giuridico che tecnico, una buona cmemza del mercato del lavoro e di tutti i campi le
gislativi che regolamentano settori attinenti achi da coprire. Il Broker dovra inoltre avere aatia
finanziaria, commerciale ed amministrativa.

All'estero la figura del Broker ha una lunga tradiee che si sta piano piano diffondendo an-
che in Italia infatti la professione € in costagrtescita, con prospettive molto interessanti.

In Italia I'associazione di settore dei Broker assitivi (AIBA, Associazione Italiana Broker
di Assicurazioni e Riassicurazioni) si & data udio® deontologico secondo cui i professionisti ad
essa aderenti devono fondare la loro attivita swcipi di professionalita, indipendenza e traspasen
nei confronti della clientela, degli assicuratoded propri colleghi. L'articolo n.4 dello statuiohie-
de inoltre che il professionista svolga in modooaotmo l'attivita attraverso la propria organizzazio
ne, che possieda un'organizzazione professionalifigata ed abbia svolto, prima di intraprendere
la professione, 1 anno di pratica presso uno stidiookeraggio.

Per quanto riguarda la formazione, dato che imlt@anca ancora una reale tradizione assicu-
rativa e dunque non ci sono ancora canali istinaliazati di formazione, I'AIBA ha cercato di col-
mare questo vuoto formativo attivando corsi di farmne professionale della durata minima di 320
ore, che riguardano lo studio degli aspetti teca@irischi, la ricerca di nuove coperture, l'agga
mento costante delle condizioni di assicuraziongoste dall'evoluzione del mercato.

Non solo: poiché il mercato richiede personale sengiu qualificato, 'AIBA ha creato
I’Accademia di brokeraggio assicurativo che proponanaster aperto a tutti: ha I'obiettivo di creare
professionisti competenti e specializzati nell'@iahella gestione, nel trattamento dei rischielen
relative coperture.

All'inizio della carriera il Broker generalmenteasp in una societa di brokeraggio, la quale u-
tilizza personale stipendiato o con contratti agemdeterminato. Tuttavia, questo iniziale rappaiito
lavoro dipendente si trasforma, una volta matufesperienza, in esercizio libero-professionale por

tando in molti casi il Broker ad aprire uno studer fare il libero professionista.
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5. Conclusioni

Il settore assicurativo € articolato principalmeimeadue comparti: le aziende che forniscono
servizi assicurativi e quelle che forniscono seérdiznatura ausiliaria, quali agenti assicuratii,
termediari del settore, periti, liquidatori, eceillue comparti quello delle attivita ausiliarieoke
principalmente compiti commerciali, di relazionendbcliente e difront office mentre le aziende as-
sicurative definiscono il servizio da offrire. Lei@ realta sono strettamente legate tra loro ma sono
molto diverse sotto molteplici aspetti: strutturaliganizzativi, per dimensioni e servizi. Per qoes
motivo, le abbiamo studiate separatamente, adaittewhiche e metodologie distinte. In questa in-
dagine inoltre non sono state prese in considenazie reti distributivedbancassurancecioe filiali
bancarie che in convenzione con le imprese di assitone svolgono attivita di promozione e vendi-
ta dei prodotti assicurativi.

La gestione assicurativa, come sappiamo, si dividkie rami: vita e danni. Se ne puo eserci-
tare uno solo o entrambi ma in tal caso la gestol@econtabilita dei due rami devono essere separa
te. Se operano nel ramo vita, le imprese gestisaenbi attinenti la vita umana dell’assicuratcsias
curazione caso morte, caso vita o mista. Se operam@amo danni, le imprese gestiscono contratti di
natura indennitaria per il sinistro occorso. In gtoecaso il rischio & maggiore perché i danni stino
molte tipologie.

Nel campo delle assicurazioni esiste un’autoritd ebercita funzioni di vigilanza che si con-
cretizza nell’organismo ISVAP presso cui, dal lbietio 2007, € stato istituito il Registro Unicotele
tronico degli Intermediari assicurativi e riassatini (RUI). Il Rui fornisce una fotografia compéet
dei soggetti che operano nel campo della interraattia.

Le leggi 4 agosto 2006 n.248 e 2 aprile 2007 nhd@no trasformato alcune regole del settore
assicurativo, provocando un forte impatto sul mexc@ltre alle leggi citate, il Codice delle Assicu
razioni e il regolamento Isvap n. 5/2006 hannarnifato I'intermediazione assicurativa su piu fronti:

a)disciplinando I'attivita degli intermediari e witti i collaboratori con la creazione del RUI,

b) imponendo elevati standard di professionalita abblighi di formazione continua per tutti

gli intermediari e collaboratori,
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c) imponendo regole stringenti a tutela dei congamaguali obblighi di informazione precon-
trattuale e di verifica dell'adeguatezza dell’oféer

Oltre al contesto istituzionale e regolamentaresgrapre piu obbliga le compagnie a compor-
tamenti di conformita, garanzia, apertura e trasmea, tanti altri sono i fattori che negli ultimra
hanno scosso il settore assicurativo: la cresdatéenazionalizzazione, I'acuirsi della concorrenza
la sofisticazione dei clienti e I'accresciuta l@@nsibilita al prezzo, il susseguirsi di fusiortgaisi-
zioni ejoin venturenazionali e internazionali, I'affermarsi di solami tecnologiche sempre piu sfi-
danti. In tale scenario, ricco ed eterogeneo, &igide realizzata si € confrontata con I'evoluzierie
fabbisogni di professionalita nel settore.

In primo luogo, si e registrata una marcata evoheidi alcune professionalita tradizionali,
I'attuario e I'addetto al controllo di gestione clengono chiamate sempre piu ad abbandonare la lo-
ro caratteristica tipicamente tecnica per spostemsio una visione piu complessiva takinessin-
fatti &€ interessante notare come oltre alle conmaetéecnico-specialistiche tipiche, le imprese-assi
curative richiedano oggi competenze complemengggte all'ICT e capacita relazionali e cognitive.

Per I'area poi dello Sviluppo Prodotti, regno dedperto inmarketingstrategico, le caratteri-
stiche professionali richieste si concentrano rala sulle “classiche” competenze miarketing ma
anche su competenze in legislazione (necessaria psura e la comprensione dei contratti relativ
ai nuovi prodotti), metodi statistici, capacitaaabnali, capacita di analisipgoblem solving

L’'analisi di tutte queste figure ha consentito rsmto di ricostruirne i profili professionali ma
anche di analizzare le difficolta di reperimentdidormazione con cui le imprese si devono quoti-
dianamente confrontare.

Nell’ambito businesgelle imprese di assicurazione e nelllambito conunatée delle agenzie
di assicurazione, la figura attualmente piu ricex@il consulente assicurativo. Senza questadigur
compagnie ed agenzie di assicurazione non potrelfb#urare e questo € il principale motivo per
cui la ricerca di giovani laureati che possanopite questo ruolo non cessa mai. Non si trattandi
mero venditore, anche se spesso viene definito pakehé il suo compito € prima di tutto quello di
ascoltare il cliente, le sue necessita, esigermmeematiche valutando, sulla base di una sol@a ¢
noscenza delle caratteristiche tecniche dei pripdsttad esse la compagnia assicurativa puo rispon-
dere. Per questa professione ci sono molte reticdazparte dei giovani dovute da un lato al non sa-
pere quale sara il proprio guadagno a fine mestke-ferse per questo che alcune compagnie hanno
scelto di assumere il consulente assicurativotdimetnte come proprio dipendente a tempo indeter-
minato — dall'altro perché, come si diceva, la pssione del consulente assicurativo € vista troppo
spesso soltanto sotto I'aspetto vendita e quindi totti si sentono in grado di padroneggiare con
freddezza e razionalita situazioni cariche di stqgsico-fisico e capacita di negoziazione che i pr

sentano all’'ordine del giorno in questa professione
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Secondo le compagnie assicurative I'Universita raaticcorsi pensatd hocper alcuni dei
profili citati, non tanto per quel che riguardaclempetenze tecniche — come quelle attuariali, mate-
matiche o statistiche — quanto per le competenzmisinesdegate allo sviluppo del prodotto, che
abbisognano spesso dello studideést practicescasi concreti che si potrebbero affrontare eiatad
con l'aiuto di esperti del settore in occasions&inari appositamente pensati per lo sviluppméi ¢
noscenze e competenze.

Per quanto riguarda il rapporto Assicurazioni —uérsita, questo & molto migliorato rispetto
al passato, perché sono cresciute ad esempiotecip@zioni aiCareer Dayorganizzati dall’Ateneo
ed alle presentazioni aziendali svolte direttaménténiversita, come pure lo sviluppo di progeiti d
ricerca o0 anche la partecipazione di esperti debrgea master universitari. Ad ogni modo, I'esigen
di creare rapporti permanenti con le istituzioniversitarie € sempre in costante crescita e sepetr
be sviluppare attraverso molteplici canali quali:

1. la ricerca: favorendo la nascita di Centri @éustdedicati allo studio dei temi gestionali re-
lativi al mondo assicurativo;

2. la didattica: promuovendo l'istituzione di cotsiiversitari ad hoc su materie assicurative
che sappiano integrare lo studio di argomenti té@on quello di casi pratici, avviando laboratori
didattici;

3. la formazione pratica e la selezione di studetdureati mediante:

a) listituzione di concorsi e premi su temi diunat assicurativa,

b) il consolidamento ditagee project workqualificati,

c) borse di studio.
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a) Traccia per intervista mirata ad imprese di assiurazione

DATI DEL RISPONDENTE

Cognome Nome

Ruolo

Indirizzo e-mail

Recapito telefonico

DESCRIZIONE DELL'IMPRESA

Mission, obiettivi, attivita e servizi:

Numero di dipendenti in sede: -

Organigramma aziendale (richiedere una breve descrizione delle aree funzionali ed il relativo elen-

co delle figure professionali inserite):




Figure professionali di cui attualmente I'impresa sente necessita con relativa descrizione (attivita,

competenze e sviluppo di carriera):

Come awviene il processo di selezione del personale?

Figure professionali con maggiore futuro occupazionale (nell'intero ambito assicurativo). Attivita,

competenze e sviluppo di carriera:




b) Questionario per interviste faccia a faccia adgenzie di assicurazione

A. IL RISPONDENTE

A.1 Nome e cognhome:

A.2 Genere
1. Maschio

2. Femmina

A.3 Il rispondente &
1. Agente
2 Sub-agente
3. Dipendente
4.  Collaboratore

B. L'AGENZIA

B.1 Qual e I'attivita primaria del’Agenzia/Sub-agenzta

B.2 Oltre all'attivita principale offrite altri serviziprodotti? Se si, quali?




B.3

B.4

B.5

In quale anno € iniziata l'attivita di questa Agei@SubAgenzia? o
L’Agenzia é plurimandataria 0 monomandataria?
1. Plurimandataria

2. Monomandataria

Che tipo di rapporto ha I'’Agenzia con la compagnimmandataria? Fino a che punto é au-
tonoma e in quali campi puo prendere decisioni irodo autonomo? In quali situazioni

invece legata alle decisioni o alle politiche detampagnia mandataria?

B.6

Questa Agenzia lavora in rete con altre impresePRafgvale cioé di una collaborazione, piu
0 meno sistematica, di altre aziende, anche di matuliversa, per il conseguimento dei

propri obiettivi)

1. Si
2. No(B.15)

B.7

B.8

Quante sono all'incirca le aziende che fanno padella rete?

Che tipo di attivita svolgono le aziende che fanparte della rete?

B.9 Siete iscritti a qualche associazione di categoria?

1.
2.

SILB.16.a QUAIE ... e e e
No.(C.1)



C. ILSITOINTERNET

C.1 L’Agenzia ha un proprio sito internet, & inseritaeh sito della Compagnia di cui fa parte o

che altro?

1.

2
3.
4

Si, sito proprioC.1.a Quale? WWW ... e e e e e
Visibilita nel sito della Compagnia di cui facciarparte
Sito proprio in via di realizzazione

No, nessuna visibilita in re{saltare a D.1)

C.2 |l sito internet viene/verra utilizzato solo cometvina informativa/pubblicitaria o anche a

scopo interattivo (possibilita di richiedere informzioni e preventivi, effettuare ordini, ecc.)?

1. Solo come vetrina informativa/pubblicitaria
2. Anche a scopo interattivo.

C.2.aPer quali servizi?

3. Non si sa ancora.

D. CERTIFICAZIONE

D.1 Oltre alla certificazione obbligatoria ISVAP, posdete altre certificazioni?

1. Si
2. Stiamo per ottenerle
3. No(vaiaE)

D.2 Che tipo di certificazioni/accreditamenti possedetstate per ottenere?




E. CLIENTELA, OBIETTIVI E RISULTATI

E.1 Mi puo descrivere da che tipo di soggetti & costdul vostro portafoglio clienti e in quali

percentuali si suddivide?

E.2 Mi puo descrivere in che modo viene normalmenterafitato il processo di acquisizione di

un cliente?

E.3 In genere cosa fate per fidelizzare un cliente?

E.4 Nellultimo anno, rispetto agli obiettivi che aveta fissato, com’'e andata [lattivita
dell’Agenzia?
1. Meglio del previstqF.1)
2. Risultati desiderati, all'incircéF.1)
3. Mancato vari obiettivi. E.4.aQuali sono le cause principali?




F. IL PERSONALE

F.1 Il titolare di questa Agenzia/Sub-agenzia € uno gaio ci sono dei soci?
1. Un titolare unico

2. Piudiuno (soci).F.1.a Quanti?

F.2 Puo dirmi quanti sono gli addetti dipendendiel’ Agenzia/Sub-agenzia?

Totale dipendenti

F.3.a Di cui a tempo indeterminato

F.3.b Di cui a tempo determinato

F.3.c Di cui donne

F.3.d Di cui part-time

F.3 Cisono persone assunte con contratti atipici (Gmpro., apprendistato, formazione lavo-
ro, interinali, borse di studio)?
1.Si
2. No(F.5)

F.3.a Quanti co.co.pro.?

F.3.b Quanti apprendistat®

F.3.c Quanti formazione lavoro?

F.3.d Quanti interinali?

F.3.e Quante borse di studio?

F.4 Oltre agli addetti strutturati menzionati sopra, sbno dei liberi professionisti che lavo-

rano per I'azienda con un rapporto esclusivo?
1. Si. F5a.Quanti?
2. No

F.5 Cisono anche dei liberi professionisti che lavo@per I'azienda con un rapporto non
esclusivo?

1. Si F6b. Quanti?
2. No



F.6 Organigramma aziendale (richiedere la descrizionglld aree funzionali con relativo e-

lenco delle figure professionali impiegate all’inteo)

F.7 Nell'impresa sono attualmente impiegati stagiairegdcinanti universitari o delle scuole
superiori?
No
Si. F.10.a Quanti?

F.10.b Da che scuola/facolta provengono?




G. VARIAZIONI DI PERSONALE NELL'ULTIMO ANNO

G.1 Nel corso dell'ultimo anno (quindi 2008), avete awuassunzioni di personale, riduzione o

nessuna variazione nel personale?
1. Assunzioni (incluso turnover)G.1l.aQuanti? G.1.bNum. laureati

2. Riduzione di personale

3. Invariato

G.2 In riferimento ai laureati assunti, di che figurgrofessionali si tratta e che tipo di Laurea

possiedono?

G.3 Ci sono motivi di insoddisfazione che hanno attimza con la loro preparazione universita-

ria? Se si, quali?

H. CRISI

H.1 L’Agenzia ha risentito/risente della crisi econoca che affligge attualmente il nostro Pae-
se?

1. Si, in tutti i rami
2. Si, ma solo in alcuni rami

H.1l.a Quali rami?

3. No, per niente



H.2 La crisi ha comportato conseguenze per il peratendell’ Agenzia?
Si, licenziamenti

Si, cassa integrazione
Si, licenziamenti e cassa integrazione
Solo blocco assunzioni

No, nessuna

o a0k 0w N PE
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H.3 Quali soggetti secondo Lei potrebbero adottansume efficaci per limitare gli effetti della
crisi e che tipo di misure sarebbero necessarie?

H.4 Dal Suo punto di vista come si evolvera I'andam@ economico del comparto assicurativo
nazionale negli anni 2009 e 2010?

H.4.a RAMO VITA 1. In crescita
2. Stabile

3. In calo

H.4.b RAMO DANNI | 1. In crescita
2. Stabile

3. In calo




.  PREVISIONI

I.1  Nell’'arco dei prossimi 2 anni, I’Agenzia assumeraiavo personale (anche in turnover) o
ridurra il proprio personale?
1. Assunzioni (incluso eventuale turnover). [.1.a Quante?
2. Riduzione di personale.
3. Non so/Dipendel.1.b Da cosa?

.2 Per quali figure professionali pensa che ci saranassunzioni?

1.3  Per il reclutamento del personale fisso, vi servealelle vostre banche dati o vi rivolgere-
te anche ad altre strutture?

Reclutamento diretto (utilizzando le nostre bandtg)

Associazioni di categoria

Universita

Centri per I'impiego

Altre aziende di reclutamento

o a0k wpnRE

Alro 1.3.8 SPECIICANE. . ..ottt e e e e e e e e

.4  Normalmente avete difficolta a reperire personal@®r quali funzioni/figure professio-
nali avete maggiori difficolta?
Si
2. No




J. CONCLUSIONE

J.1 Delle figure fino a qui menzionate, quali sono sewo Lei le piu importanti, quelle cioé che
nel prossimo futuro avranno maggiori possibilita cgpazionali? Inoltre ha dei consigli (o anche
delle critiche) riguardanti la formazione o iniziate fattibili che desidererebbe comunicare

all’Ateneo?

Grazie per la preziosa collaborazione
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c) Questionario per indagineon line ad agenzie di assicurazione

L’AGENZIA

Ragione sociale dell’Agenzia

Quali sono le attivita/servizi del’Agenzia?

In quale anno e nata I'’Agenzia? o
L’Agenzia é plurimandataria o monomandataria?
1. Plurimandataria

2. Monomandataria

L’Agenzia ha un proprio sito internet?
5. SILAS5.a Quale? WWW ... .o e e e e e,
6. No

Oltre alla certificazione obbligatoria ISVAP, I'’Agezia possiede altre certificazioni?
3. Si
4. No
5. Stiamo per ottenerle

Che tipo di certificazioni/accreditamenti possedetstate per ottenere?




Questa Agenzia lavora in rete con altre impreseraigvale cioé di rapporti di collaborazione, piu
o0 meno formalizzati — ad esempio sotto forma dieenzioni - con altre aziende?)

1. Si

2. No(B.15)

Se si, quante sono all'incirca le aziende che cbli@ano con I'Agenzia?

Che tipo di attivita svolgono le aziende che cotbadno con I'Agenzia?

IL PERSONALE

Il titolare di questa Agenzia € uno unico o ci sonei soci?
1. Un titolare unico

2. Piu di uno (soci).B.1.a Quanti sono i soci in tutto?

Quanti sono gli addetti dipendentlell’Agenzia? (Non contare gli eventuali assuntiRartita
IVA)

Di questi, quante sono donne?

Quanti sono part-time?

Quanti sono a tempo indeterminato?
Quanti sono assunti a tempo determinato? o
Quanti sono assunti con altri contratti? (interingldi apprendistato, a progetto, di collabora-
zione coordinata, ecc.) o
Quanti sono i collaboratori a Partita IVA? (contarsia i collaboratori esclusivi, che quelli oc-
casionali)

Quanti di questi collaboratori sono esclusivi peAgenzia?

Che attivita svolgono i collaboratori? Di che figarprofessionali si tratta?




In Agenzia sono attualmente impiegati stagiaireimtinanti universitari o delle scuole supe-
riori?

1.Si B.11l.a Quanti sono?

2. No

Nell'ultimo anno solare (quindi 2008), com’e andatattivita dell’Agenzia rispetto agli obietti-
vi prefissati?

1. Meglio del previsto

2. Obiettivi raggiunti, all’incirca

3. Mancato alcuni obiettivi.

Nel corso dell’'ultimo anno solare (2008), ci sontate nuove assunzioni di personale?
1. Si, nuove assunzioni
2. No, nessuna assunzione

3. No, anzi I'organico e stato ridotto

LA CRISI

L’Agenzia ha risente della crisi economica che adije attualmente il nostro Paese?
1. No
2. Si, prevalentemente nei seguenti rami e peguesgi motivi:
La crisi ha comportato conseguenze per il persondéd’ Agenzia?
7. Si, licenziamenti
8. Si, cassa integrazione
9. Si, licenziamenti e cassa integrazione
10.Si, blocco assunzioni
11.No, nessuna

D2 N o TN (] o=l 1o =)



PREVISIONI

Dal Suo punto di vista come si evolvera 'andameetmnomico del comparto assicurativo na-
zionale negli anni 2009 e 20107

1. In crescita
2. Stabile

3. Incalo

Nell'arco dei prossimi 2 anni (quindi entro la finelel 2010), '’Agenzia assumera nuovo perso-

nale (anche solo in turnover)?
1.Si
2. No

Se si, quante assunzioni si prevedono e per quglire?

Normalmente avete difficolta a reperire personale?
1. Si
2. No

Se si, per quali ruoli avete maggiori difficoltateovare le persone adatte?




Secondo la Sua opinione, quali sono le figure pre$gonali che nei prossimi anni avranno le

migliori prospettive occupazionali all'interno delomparto assicurativo?

1.

o 00k~ w D

Agenti

Broker

Personale amministrativo
Subagenti

Commerciali

Altre figure (specificare)

Il questionario & terminato. A breve pubblicheremaisultati dell'indagine in un quaderno di

ricerca che presenteremo ufficialmente durante uenvegno. Inserisca qui sotto l'indirizzo

mail a cui preferisce ricevere l'invito:

Grazie per la preziosa collaborazione e buona gimtad



