FORVIAZIOINE

La nuova regolamentazione vuole
migliorare la professionalita

Lintervento e sugli standard organizzativi, tecnologici e professionali che fanno riferimento
alla preparazione iniziale e all'aggiornamento degli intermediari. Sono anche previsti requisiti
piu stringenti sui docenti e sulle tecniche di insegnamento, ma cercando di limitare i costi.

di CLAUDIO CACCIAMANI

econdo Aristote-

le, cio che dob-
biamo imparare a fa-
re, si impara sempli-
cemente facendolo.
Un aforisma che ri-
chiama efficacemen-
te il tema della for-
mazione in campo
assicurativo. La nuo-
varegolamentazione
in vigore interviene
sugli standard orga-
nizzativi, tecnologici e professio-
nali inerenti alla formazione ini-
ziale e all’aggiornamento degli in-
termediari. Lo scopo € migliorare
la professionalita degli operatori e
degli intermediari assicurativi,
anche alla luce del crescente uti-
lizzo dellinformatica nelle rela-
zioni tra compagnie, intermediari
e clienti. Sono previsti requisiti
pit stringenti sui docenti e sulle
tecniche di formazione, cercan-
do, comunque, di limitare il costo
della stessa. Le aree tematiche so-
no declinate sulle caratteristiche
soggettive degli intermediari e
sul tipo di attivita svolta.

L’ipotesi sottostante alla
nuova regolamentazione &
che standard di competenza
e professionalita piu elevati possa-
no tutelare meglio il cliente con-
sumatore, giovando, pill in gene-
rale, al mercato. Cosi delineata, la
nuova regolamentazione deve es-
sere salutata con favore. Da una
parte, la clientela dovrebbe trarre

66 | febbraio2015

Claudio Cacciamani

e professore ordinario di
Economia degli intermediari
finanziari all'universita

degli studi di Parma.

beneficio dal rap-
porto con profes-
sionisti di pit1 eleva-
ta competenza e
professionalita.
Dall’altra, per que-
sti ultimi si dovreb-
be ridurre il nume-
ro di coloro che
non operano cor-
rettamente, a tutto
vantaggio di una
migliore reputazio-
ne e una corretta competizione
all'interno della categoria. Tutta-
via, analizzando con maggiore
dettaglio gli elementi normativi,
emergono aree su cui riflettere.

In primo luogo, soprattutto con la
distribuzione non solo per via in-
formatica, ma del tutto “alternati-
va” di prodotti assicurativi, occor-
re comprendere chi siano effetti-
vamente i soggetti destinatari del-
la formazione e quali siano poi i
benefici che in concreto i clienti
ne possono trarre. Si pensi ai pro-
dotti assicurativi inclusi in modo
pit 0 meno esplicito in offerte di
beni e servizi, alla distribuzione
congiunta di servizi e di prodotti
e alle reti basate sui social net-
work. Ne discende che sarebbe
opportuno prevedere una forma-
zione che possa sempre fare com-
prendere e, magari, apprezzare al
cliente il confine tra il prodotto as-
sicurativo e il “resto”, soprattutto
per i diversi costi e benefici che il
primo comporta rispetto all’“al-
tro”. Il secondo tema concerne la

differenza tra informazione e for-
mazione. La prima e condizione
assolutamente necessaria, ma
non sufficiente per una corretta
offerta al cliente in quanto da sola
non tutela quest’ultimo. Si apre il
tema degli eventuali conflitti di in-
teresse nel caso in cui I'erogatore
della formazione coincida con il
soggetto proponente i prodotti
che l'intermediario ¢ chiamato a
offrire alla clientela.

In questa ipotesi é assoluta-
mente necessaria una certi-
ficazione della “qualita” della
formazione terza e di alto livello,
per fare in modo che non si spin-
ga semplicemente l'intermediario
a proporre i prodotti di soggetti
che erogano informazione e non
formazione, senza costi, ma in
cambio della fidelizzazione delle
reti. Infine, la terza tematica ri-
guarda la verifica dell’apprendi-
mento. La complessita crescente
dell’attivita assicurativa richiede
che gli operatori e gli intermedia-
ri siano sempre pitl in Possesso
non solo di competenze aggiorna-
te, ma di un bagaglio di conoscen-
ze solido e, soprattutto, disponibi-
le a servizio dei clienti. Ne conse-
gue l'opportunita di test periodici
su temi attinenti alla cultura assi-
curativa a cui l'intermediario po-
trebbe sottoporsi, magari volonta-
riamente. In caso di esito positivo
della verifica periodica, tale ele-
mento potrebbe costituire un
“plus” di qualita del professionista

da potere fare valere verso il
cliente. Il riferimento é alle cogni-
zioni economiche, finanziarie,
giuridiche e tecniche che, seppu-
re non strettamente attinenti, co-
munque hanno un impatto sui
contratti e sull’offerta assicurati-
va. Dovrebbe esserci una stretta
collaborazione anche tra interme-
diari, operatori e compagnie al fi-
ne di fare apprezzare al mercato
soggetti che vogliono essere in-
terlocutori privilegiati di fasce di
clientela di elevato profilo, con
esigenze complesse e necessita
di coperture sofisticate, a maggio-
re valore aggiunto e redditivita, ri-
spetto ad altri che si pongono ver-
s0 i clienti in modo pitt semplice e
a minore valore aggiunto. Cio po-
trebbe essere sia volontario sia
autogestito dagli intermediari e
dagli operatori stessi, su basi di
oggettivita e di indipendenza.

Ne conseguirebbe un percorso
formativo effettivamente “conti-
nuo”, in quanto riferimento per
una prima discriminazione degli
operatori da parte della clientela.
Sempre Aristotele apostrofava il
suo allievo Alessandro Magno as-
serendo che prima occorre vivere
e poi fare filosofia. Se in teoria sul-
la formazione la direzione sembra
correttamente intrapresa, il per-
COrso per una sua corretta e mi-
gliore implementazione nell'inte-
resse non solo del mercato, quan-
to degli intermediari e dei profes-
sionisti del settore sembra ancora
molto lungo. ]



