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"L'agente di assicurazioni". Presentato dal Cineas il libro curato da Claudio Cacciamani
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Nella suggestiva cornice della Sala delle Colonne, presso la sede della Banca Popolare di Milano il Cineas, consorzio universitario per l'ingegneria nelle assicurazioni ha presentato il libro curato da Claudio Cacciamani - docente di Economia di assicurazioni e gestione dei rischi puri presso l'Università degli Studi di Parma - "L'agente di assicurazioni". 

Il volume approfondisce tematiche rilevanti ai fini delle strategie e delle politiche di offerta di un'agenzia assicurativa. Il testo affronta tematiche connesse al profilo interno di gestione dell'agenzia, ai modelli organizzativi e alla gestione delle risorse umane, al bilancio, al controllo di gestione e alla comunicazione interna, alle problematiche di mercato e a quelle di natura giuridica, al risk management marketing, agli strumenti assicurativi, alla comunicazione esterna, all'etica e al business.

Nonostante il mercato si sia evoluto con la nascita di sempre nuovi soggetti (oggi esiste 1 punto vendita di prodotti assicurativi ogni 190 famiglie), gli agenti assicurativi rappresentano ancora oggi il canale di distribuzione di prodotti assicurativi più diffuso a soddisfare le esigenze diversificate del cliente. Oltre l'80% dei guadagni delle compagnie è ottenuto grazie all'attività degli agenti.

Ma qualcosa è inevitabilmente cambiato. Si tratta del tipo di competenza di cui deve disporre l'agente. Occorrono infatti anche qualità imprenditoriali e manageriali per coordinare tutte le risorse finalizzate alla distribuzione del prodotto assicurativo e per creare valore aggiunto, attraverso l'erogazione al cliente di un qualificato servizio di intermediazione che solo l'agenzia può garantire. 

"Le agenzie di assicurazione devono affrontare oggi un livello di competizione sempre più elevato non solo a causa di nuovi player, quali banche, posta e reti multilevel, ma anche per la concorrenza della propria mandante che distribuisce polizze attraverso la vendita diretta telefonica o tramite internet - ha spiegato Adolfo Bertani, presidente di Cineas - Guidare un'agenzia di assicurazione è quindi un compito più complesso rispetto al passato e per poterlo adempiere con risultati positivi è necessario affrontare la competizione con strumenti e competenze adeguate".

Claudio Cacciamani ha spiegato che il volume raccoglie i contributi, opportunamente integrati e corretti, di docenti impegnati al corso Camas del Cineas del Politecnico di Milano, avviato nell'anno accademico 2003-2004. "Il libro - ha detto Cacciamani - un vero e proprio vademecum ad uso e consumo dell'agente. Il lavoro, che non vuole essere assolutamente esaustivo di una materia che è in continuo mutamento sul piano dia giuridico sia di mercato, ha l'obiettivo di mettere a disposizione dell'agente assicurativo professionale una trattazione critica delle principali problematiche con le quali quotidianamente egli deve confrontarsi". 

Alla presentazione del testo è seguita una tavola rotonda che ha avuto come filo conduttore la figura dell'agente imprenditore, e che ha visto la partecipazione di Giampiero Gelmi (direttore generale di Aurora Assicurazioni); Giorgio Gozzi (presidente Unapass) Marco Lamola (miglior studente corso avanzato Cineas nell'anno accademico 2003/2004); Stefano Montanari (responsabile distribuzione Ania); Carlo Ortolani (direttore Cineas); Elio Pugliese (presidente Uea).

Giampiero Gelmi ha sostenuto che l'agente non può non essere imprenditore. Anche se si tratta di un imprenditore anomalo "che gestisce un'impresa che non è completamente sua". Tra l'essere imprenditore a 360° e parasubordinato c'è però un'enorme spazio da riempire: "Dobbiamo trovare una nuova modalità sulla quale costruire il rapporto agenzia-compagnia. L'agenzia non è infatti solamente un canale distributivo ma è parte integrante della compagnia. Non si può quindi pensare al futuro senza stabilire una sorta di comunione d'intenti tra agenzia e compagnia. Infatti, la compagnia è quello che riesce a essere l'agenzia perché la stessa immagine della compagnia è quella trasmessa dalle sue agenzie".

Giorgio Gozzi ha sottolineato come spessore e capacità professionali siano una cosa e l'imprenditorialità un'altra. "Imprenditore è colui che investe assumendo il rischio avendo la proprietà dei mezzi di produzione. Il sistema assicurativo italiano ha enormi potenzialità che non vengono sfruttate per la miopia delle compagnie che mantengono reti generaliste senza tenere presente delle caratteristiche specifiche e della vocazione di ogni agente, non accettando quindi le diversità professionali e le inclinazioni di ogni professionista".

Sulla concorrenza di sempre nuovi player, sulle conseguenze dell'entrata in vigore delle nuove normative a tutela dei consumatori Stefano Montanari ha detto che in fondo, al di là di tante parole "è sempre il consumatore a determinare le regole del gioco. E tante volte lo fa senza usare troppi ragionamenti complicati. Il consumatore decide molto spesso di servirsi di un canale piuttosto che di un altro per ragioni che sono molto spesso semplici e banali. E comunque è un dato di fatto che la professionalità ha dimostrato di essere vincente sul mercato rispetto a tutti i nuovi canali affacciatisi negli ultimi anni".

Infine Elio Pugliese ha un'altra volta ancora tratteggiato la professione dell'agente "che nel contesto si muove in maniera diversa e professionalizzata rispetto ai tanti punti vendita che distribuiscono prodotti assicurativi in maniera più o meno improvvisata, sicuramente de-professionalizzata. L'agenzia è una rete di relazioni e processi nei confronti del cliente, della compagnia e della stessa struttura interna, dove è necessario coniugare la conoscenza con il saper fare".
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