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Per tutti, ci sara presto
una forte necessita di

cambiamento, grazie
alla recente approvazio-
ne della direttiva assicu-
rativa europea (Insuran-
ce distribution directive,
ldd) e alla successiva
regolamentazione da
parte di Eiopa, che ha
gia ultimato due fasi di
pubblica consultazione.
La nuova direttiva sulla
distribuzione assicura-
tiva dovra essere appli-
cata dagli Stati mem-
bri entro il 23 febbraio
2018.

La direttiva muove
dall’esistenza di disalli-
neamenti passati e pre-
senti tra prodotti offerti
e bisogni degli utenti;
da qui nasce il product
oversight government,
che obblighera le com-
pagnie a realizzare pro-
dotti indirizzati a spe-
cifiche fasce di utenza
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e a dimostrare di aver
valutato i bisogni che il
prodotto soddisfa (non-
ché di aver identificato
i clienti per i quali quel
prodotto non serve).
Compagnie e interme-
diari dovranno dimo-
strare la coerenza tra
bisogni e cliente, sia sul
versante produttivo che
su quello dell’interme-
diazione. Ne emergera
la centralita del pos-
sesso dei dati del clien-
te, perché non si pud
attribuire coerenza tra
bisogni e soluzioni sen-
za aver potuto misura-
re i primi. Tutto questo,
naturalmente, in una
prospettiva dinamica: il
monitoraggio continuo
dovra infatti verificare
'adeguatezza del pro-
dotto al cliente durante
il suo ciclo di vita.

La direttiva & ricca di
spunti e, come in una
matrioska, ogni proble-
ma affrontato ne contie-
ne uno simile o diverso.
Ad esempio, si prevede
che la compagnia scel-
ga i canali distributivi
adeguati al prodotto e
al cliente, e questo po-
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trebbe portare a signifi-
cative segmentazioni di
intermediari, ammessi o
inibiti a vendere uno o
laltro prodotto in fun-
zione di logiche ancora
non disegnate. C& poi,
strettamente connesso,
il rapporto tra prodotti e
consulenza, oggetto di
continue attenzioni. Infi-
ne, non manca l'accento
sulla trasparenza, che
impone di rappresenta-
re al cliente non solo le
caratteristiche del pro-
dotto e i rischi connessi,
ma anche la completa
struttura dei costi, inclu-
si quelli distributivi.

L’evoluzione del
modello professionale

In meno di due anni si
dovra dunque modifi-
care il modo di produr-
re e distribuire assicu-
razioni, partendo dal
prodotto e arrivando
fino alla gestione dei
cambiamenti del ciclo
di vita del singolo uten-
te. Questo mette in luce,
nuovamente, il bisogno
di adottare comporta-
menti consulenziali, che
rendano evidente il va-
lore del servizio e tuteli-
no intermediari e utenti
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incorporando dati, coe-
renze e monitoraggi, in
un modello professiona-
le inequivoco, assistito
da dati ed elaborazioni
che mettano in luce il
perché delle proposte,
e tutelino chi offre e chi
riceve.

In questi ultimi anni l'in-
termediazione assicura-
tiva & chiamata a gesti-
re novita immense, che
riguardano la digitaliz-
zazione, l'adeguatezza,
la conservazione di un
ruolo e di un mestiere.
Sostenere di continuo
che ci sara sempre biso-
gno di un essere umano
che affianchi un cliente,
e che pertanto il futuro
€ roseo, & tanto banale
quanto sostenere che
'intermediazione assi-
curativa € agonizzante e
che non sopravvivera ai
prossimi trenta anni. Tra
pPOCO, Ci vorranno nuovi
comportamenti, e che
questi derivino da una
autonoma decisione del
mercato assicurativo o
dal dover recepire una
direttiva, per una volta
poco importa. Quel che
e certo & che il tempo
di prepararsi al nuovo &
adesso.



