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I PRIMO PIANO

Aon-WTW,
forse ci
siamo

Potrebbe arrivare entro la
fine del mese, al massimo all’i-
nizio di luglio, il via libera della
Commissione Europea alla fu-
sione fra Aon e Willis Towers
Watson. Lo riferisce la Reuters,
che cita fonti anonime vicine
al dossier: se cosi fosse, l'ok
dell'esecutivo comunitario arri-
verebbe addirittura in anticipo
rispetto alla scadenza, tuttora
prevista, del prossimo 3 ago-
sto.

Il disco verde dell'Unione
Europea potrebbe segnare un
punto di svolta nell'eterna par-
tita della fusione fra i due co-
lossi del brokeraggio assicura-
tivo, annunciata nel marzo del
2020 e messa in pausa da una
serie di indagini regolamentari
a livello internazionale per ve-
rificare gli effetti di una simile
operazione sulla concorrenza e
sull'innovazione di mercato. Lo
SCOrso maggio, proprio per ras-
sicurare le autorita dell'Unione
Europea, Willis Towers Watson
aveva ceduto a Gallagher, per
3,57 miliardi di dollari, Willis Re
e altre attivita riassicurative a
livello globale, cosi come la di-
visione Inspace e alcuni servizi
di brokeraggio in Nord Ame-
rica, Regno Unito ed Europa.
Negli Stati Uniti invece, sempre
per venire incontro alle richie-
ste degli organi regolamentari,
Aon aveva venduto all'inizio di
giugno una serie di attivita al
fondo di private equity Aquiline
e alla tech firm Alight.

Giacomo Corvi I

INTERMEDIARI

Gli agenti restano
| top player del mercato

Cecilia Ceselli, agente a Livorno per Cattolica e presidente regionale
della Toscana di Anapa Rete ImpresAgenzia, € convinta che puntando su
professionalita e responsabilita gli intermediari usciranno vincitori anche

da questi anni di pandemia. E, perché no, persino piu forti

Nonostante siano anni (se non decenni) che
molti preconizzano la scomparsa degli agenti dal
settore assicurativo, gli intermediari professionali
restano “i top player del mercato”, resistendo ai
molteplici shock e ai cambiamenti del comparto
dei rischi.

Ne é sicura Cecilia Ceselli, agente a Livorno per
Cattolica e presidente regionale della Toscana
di Anapa Rete ImpresAgenzia, che in questa in-
tervista analizza le sfide di fronte alla categoria,
da affrontare perd attraverso il dialogo e non lo
scontro. La speranza € quindi riposta nel confron-
to con le istituzioni e le associazioni di categoria,
cosi come nelle trattative di secondo livello tra i
gruppi agenti e le mandanti.

In particolare, per quanto riguarda l'affaire Cattolica-Generali, I'agente di Livorno & “fidu-
ciosa e vigile” verso i presidi normativi, industriali e commerciali che potrebbero influenzare
gli interessi presenti e futuri delle agenzie.

Esiste un tema di parita di genere nel settore dell'intermediazione assicurativa italiana?
Qualcuno si sta ponendo questo problema?

Si tratta di un tema caldo, di attualitad che pone sfide importanti non solo nel settore
assicurativo, ma credo in generale nel nostro Paese. Di fatto nulla ostacola all’'ingresso
delle donne nell'intermediazione assicurativa, ma sono ancora necessarie delle profonde
trasformazioni socio-istituzionali e regolamentari per permetterne la permanenza e la so-
pravvivenza. Ancora oggi le imprese preferiscono affidare i ruoli di gestione piu prestigiosi
agli uomini, relegando le donne a ruoli piu amministrativi.

Uno studio di McKinsey ha invece dimostrato che le imprese con le donne ai vertici sono
posizionate nel quartile piu elevato, perché dimostrano di avere una visione piu articolata e
olistica del cliente.

(continua a pag. 2)
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Con il Provvedimento 97 e il Regolamento 45, I'lvass ha introdotto importanti modifiche che riguardano la distribuzione assi-
curativa: dalle collaborazioni alla Pog, gli intermediari non hanno lesinato critiche. Ma, in concreto, cosa si puo fare per restare
compliant alla normativa e non ostacolare I'operativita quotidiana degli intermediari?

E indubbio che il Provvedimento 97 e il Regolamento 45 abbiano introdotto nuovi e onerosi carichi per gli intermediari assi-
curativi con un aumento dei costi di compliance che rischiano di rendere troppo gravosa la permanenza dei piccoli intermediari.
La ratio della normativa € la trasparenza e la tutela del consumatore: mettere al centro il cliente e le sue esigenze. A mio parere,
pero, con quest'ossessionante burocratizzazione si finisce per ottenere lo scopo opposto: far firmare a un cliente distratto centi-
naia di pagine precontrattuale non vuol dire tutelarlo di piu.

Ho sempre ritenuto piu produttivo il dialogo dello scontro, ripongo quindi molta speranza nel confronto con le istituzioni nazio-
nali che Anapa ha messo in atto e nella trattativa di secondo livello che si deve necessariamente stabilire fra i gruppi agenti e le
mandanti, cui Anapa ha guardato sempre con favore.

Sono fiduciosa in una risposta congiunta di compagnie e intermediari finalizzata al rispetto della normativa, al miglioramento
dei servizi ai clienti ma con costi di compliance sostenibili dagli intermediari.

Cosa comporta per un agente l'introduzione del contratto base Rc auto e del nuovo preventivatore di lvass? Il prodotto auto &
aggredito da piu fronti, normativi, concorrenziali (banche, Poste, distributori accessori), eppure anche gli ultimi dati dicono che
la quota di mercato degli agenti tiene bene: durera ancora a lungo?

Dal 1994 (anno della liberalizzazione delle tariffe e delle norme) in poi il settore Rca é passato attraverso una moltitudine di
innovazioni, tutte finalizzate ad aumentare la concorrenza. Nel 2012 (legge 221/2012) il legislatore ha abolito il tacito rinnovo per
stimolare la concorrenza fino a bandire I'esclusivitad nei mandati rilasciati dalle imprese agli agenti, aprendo la strada alle colla-
borazioni fra intermediari. Nonostante le campane abbiano suonato a morto a lungo, di fatto gli agenti sono passati attraverso
tutto cio rimanendo i top player del mercato.

Il contratto base persegue l'obiettivo di assicurare maggior trasparenza a tutela dei consumatori nella stipula delle polizze Rca
nel contesto di un‘evoluzione verso un mercato cliente-centrico. In Italia la relazione umana & ancora molto importante. | con-
sumatori utilizzano sempre di piu internet e le tecnologie per acquisire informazioni ma poi concretizzano nei luoghi tradizionali.

(continua a pag. 3)
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(continua da pag. 2) Gli intermediari che punteranno sulla loro responsa-
bilita e professionalitd, a mio parere, usciranno rafforzati anche questa volta.

Parliamo della pandemia: ora che, forse, si intravede la luce in fondo al
tunnel, ci racconta quali sono stati i momenti pit duri, ma anche, se ci sono
stati, gli insegnamenti tratti da quest’esperienza?

Dalla pandemia sono derivate conseguenze disastrose nel tessuto eco-
nomico e sociale arrivando a ridefinire le prioritd e le aspettative del futuro
degli italiani anche rispetto al ruolo delle assicurazioni.

Ho continuato a recarmi fisicamente in agenzia anche nel periodo piu
duro del lockdown, fornendo servizi e consulenza alla clientela pur con rap-
porti esclusivamente virtuali. Ricordo con profonda angoscia, i momenti in
cui attraversavo la cittd deserta per andare in ufficio dove fisicamente era-
vamo presenti solo la mia socia e io.

Quello che é stato vincente, a mio awviso, e stata la reazione compatta
e sinergica della mia rete unita alla pronta reazione della compagnia per la
quale lavoro.

L'evoluzione tecnologica, inimmaginabile in tempi precedenti, e gli stru-
menti informatici dei quali ci siamo serviti, hanno agevolato la sopravviven-
za mettendo pero ben in evidenzia che il contesto competitivo e tecnologico
in continua evoluzione non € e non sard la soluzione di un servizio end-
to-end dlla clientela, ma solo un mezzo da usare per rendere piu efficace
ed efficiente il nostro lavoro. Il fattore umano é rimasto il perno di tutto:
I'intermediario, ha ancora una volta evidenziato la sua essenzialita pur con
I'ausilio di strumenti evoluti.

La sua compagnia, Cattolica Assicurazioni, in un anno ha cambiato let-
teralmente pelle: nuova governance, nuovo statuto, e I'arrivo di Generali. La
rete come sta vivendo questo momento? Cosa vi aspettate?

Cattolica vanta una rete fidelizzata e consolidata che vive con la maturita
che le € propria le evoluzioni di mercato e le dinamiche societarie. Rimane
coerente nelle relazioni con la societd e i rappresentanti dei gruppi agenti
lavorano in continuitd con I'amministratore delegato e la struttura manage-
riale. Rimaniamo in fiduciosa attesa di conoscere le dinamiche di piano, ma
allo stesso tempo restiamo vigili circa i presidi normativi/industriali/commer-
ciali che dovessero impattare sugli interessi presenti e futuri delle agenzie.

Infine, una domanda sulla sua realtd associativa. Secondo lei, ha ancora
senso un sindacato di categoria degli agenti, in un mercato cosi concentra-
to, ma anche individualista, dove i gruppi agenti sono sempre pil gli interlo-
cutori diretti delle compagnie?

Fin dagli albori della mia attivitd ho ritenuto fondamentale essere iscritta
a un sindacato di categoria.

A quei tempi scelsi Unapass condividendone gli obiettivi e la modalita
di relazione, per gli stessi motivi oggi sono iscritta ad Anapa Rete ImpresA-
genzia. Ancora oggi resto convinta che i sindacati e i gruppi agenti debbano
coesistere e collaborare.

Vi sono temi, quali la trattativa per il rinnovo dell’accordo imprese-agenti,
i rinnovi dei contratti dei dipendenti delle agenzie, che ritengo non adeguato
far trattare singolarmente dai gruppi agenti.

Mi duole constatare invece che ancora un numero elevato, se non pre-
ponderante, di noi intermediari non sia iscritto ad alcun sindacato. Sono
convinta che una maggior partecipazione all‘attivita sindacale aiuterebbe a
rendere evidente I'importante dimensione sociale del nostro lavoro.

Fabrizio Aurilia
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NORMATIVA

Compagnie estere,
le nuove regole

L'lvass ha pubblicato I'aggiornamento
delle condizioni generali per operare
sul mercato italiano. La lista non
e esaustiva e si corre il rischio di
scoraggiare la presenza di nuovi player
in ltalia

Il 28 maggio scorso, I'lvass ha pubblicato I'ag-
giornamento dell’'elenco delle norme di interesse
generale applicabili alle imprese di assicurazio-
ne e agli intermediari assicurativi comunitari che
operano in Italia in regime di libera prestazione di
servizi e in regime di stabilimento.

Come noto, le terze direttive sulle assicurazioni
rinviano a piu riprese a tali norme, come nel caso,
ad esempio e tra l'altro, (i) dell’articolo 10 delle
direttive 73/239/CEE e 79/267/CEE (modificato
dall'articolo 32 delle direttive 92/49/CEE e 92/96/
CEE), che prevede, con riferimento alla procedura
di apertura di una sede secondaria, che 'autorita
di vigilanza dello Stato membro ospitante dispon-
ga di due mesi per indicare all'impresa di assicu-
razione le condizioni alle quali, per motivi di inte-
resse generale, tale attivitd pud essere esercitata
nello Stato di apertura; e (ii) dell'articolo 28 delle
direttive 92/49/CEE e 92/96/CEE, che prevedono
che la commercializzazione di contratti nello Stato
membro ospitante non avvenga in contrasto con
le disposizioni di interesse generale.

(continua a pag. 4)
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La nozione d'interesse generale, che di fatto identifica i li-
miti nei quali le libertd di prestazione di servizi e di stabilimen-
to possono essere esercitate nello Stato membro ospitante, &
in realtd una costruzione giurisprudenziale della Corte di giu-
stizia europeaq, che tuttavia non ha mai trovato una definizio-
ne, volendo la predetta Corte preservare la natura evolutiva
di tale concetto.

Le regole per dimostrare I'interesse generale

La comunicazione interpretativa della Commissione Euro-
pea sulla libera prestazione di servizi e |'interesse generale
nel settore delle assicurazioni (comunicazione 2000/C 43/03
del 16 febbraio 2000), facendo una sintesi delle varie posizioni
espresse dalla Corte di giustizia europea, ha indicato le rigo-
rose condizioni che, cumulativamente, devono tutte ricorrere
affinché un provvedimento nazionale possa considerarsi per-
seguire un interesse generale e pertanto non essere contrario
ai principi della libera prestazione di servizi e di stabilimento.

Tali condizioni sono le seguenti: (i) il provvedimento locale
deve riguardare un settore non armonizzato; (ii) deve perse-
guire un obiettivo di interesse generale; (iii) deve essere non
discriminatorio; (iv) deve essere obiettivamente necessario; (v)
deve essere proporzionato all‘obiettivo perseguito; (vi) I'obiet-
tivo di interesse generale non deve essere gia salvaguardato
dalle regole alle quali il prestatore e giad soggetto nello Stato
membro in cui é stabilito.

Pertanto, la disposizione nazionale di interesse generale, li-
mitativa delle libertd di prestazione di servizi e di stabilimento,
che pretenda di essere conforme ai principi comunitari deve
soddisfare tutte le condizioni suddette. Il mancato rispetto an-
che di una sola di esse costituisce prova della non conformita
della disposizione al diritto comunitario e, quindi, della limita-
zione allo stesso.

Un elenco di norme in aggiornamento continuo

L'aggiornamento che Ivass compie delle norme di interesse
generale e periodico.

L'elenco, gia di per sé lungo e complesso, & stato in que-
sto caso aggiornato per effetto delle modifiche apportate, il 4
agosto scorso, con il Provvedimento Ivass 97/2020, tra l'altro,
al Regolamento Ivass 40/2018 sulla distribuzione assicurativa,
e di quelle introdotte dal coevo Regolamento Ivass 45/2020
sui requisiti in materia di governo e controllo dei prodotti as-
sicurativi, le cui disposizioni incidono, in parte, sull'operativita
degli intermediari assicurativi comunitari.

Pubblicato con il consueto disclaimer di non esaustivitq, in
questo caso l'aggiornamento dell'elenco delle norme di inte-
resse generale e tuttavia stato anche accompagnato dall'in-
dicazione di norme che “[...] pur non potendosi considerare
strettamente di interesse generale, sono state inserite a fini
informativi, in modo da facilitare la conoscenza dell’attuazio-
ne italiana della normativa comunitaria e agevolare il rinveni-
mento delle disposizioni italiane, allorquando, sulla base dei
criteri di rinvio derivanti dalla normativa comunitaria (es. Re-
golamento Roma | e Roma Il), la legislazione applicabile sia
quella italiana”.

E auspicabile che I'intento, in sé lodevole, di voler guida-
re gli operatori stranieri nella conoscenza delle disposizioni di
attuazione della normativa comunitaria (pare poco realistico
immaginare che un tale interesse sussista) non produca tut-
tavia l'effetto di far ritenere che I'elenco delle disposizioni di
interesse generale presenti nel nostro ordinamento sia di gran
lunga piu esteso di quello di altre giurisdizioni, scoraggiando
pertanto potenziali nuovi player dal volersi avvicinare al no-
stro mercato, il quale, come noto, potrebbe ben presto sco-
prirsi nuovamente vivace, anche in funzione dell'atteso arrivo
dei fondi comunitari stanziati a contrasto degli effetti prodotti
a livello economico, fin qui, dalla pandemia.

Chiara Cimarelli,
legal director di Dla Piper Italy
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SFIDE E OPPORTUNITA DELLA RIPARTENZA

L'ltalia si prepara alla ripartenza dopo la pandemia di coronavirus. Lo scenario economico riserva tante sfide ma
anche parecchie opportunita, che i professionisti delle polizze devono riuscire a cogliere per restare centrali anche
nel mercato della nuova normalita. Per Lucio Poma, capo economista di Nomisma, le opportunita sono strepito-
se: tutto dipende dalla capacita del settore di cambiare approccio utilizzando tutte le risorse a disposizione.
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