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Le	fonti	del	diritto	
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IDD	in	pillole.	
Si	richiede	che:		

•  si	realizzino	prodotti	utili	per	utenze	
identificate	

•  si	comunichi	ai	distributori,	scelti	in	
maniera	appropriata	a	chi	servono	i	
prodotti	realizzati	e	a	chi	non	servono	

•  i	distributori	vendano	solo	se	un	cliente	lo	
richiede	e	ne	ha	bisogno	(demands	&	
needs)	

•  i	distributori	si	astengano	dal	
distribuire	nei	casi	in	cui	il	prodotto	non	
offre	alcun	valore	al	consumatore	ma	solo	
elevate	commissioni	al	distributore.	

•  i	compensi	siano	resi	complessivi	e	
trasparenti	

«Dilem
ma»:	
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Demands	&	Needs?	Consulenza	o	
Vendita?	tradurre,	please!	
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La	normazione:		
un	«rispettabile»	aumento	di	oneri	ed	

incombenze	



7	Le	direttrici	
fondamentali		
del	«cambiar	poco»	

Per	le	Compagnie:	
	

1.  Produrre	soluzioni	
standardizzate	

2.  Consegnarle	a	collocatori	
o	a	vendita	diretta	

3.  Realizzare	nuovi	
questionari	cartacei	e	
procedure	di	indirizzo	
adeguate	
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Le	direttrici	fondamentali		
del	«cambiar	poco»:	punti	di	attenzione	per	le	
Compagnie	



9	Riflessione	n°1	

Si	ha	riduzione	di	
domanda	ogni	

qualvolta	il	prezzo	
diventa	elemento	

evidente	al	
fruitore.	



10	
Le	direttrici	fondamentali	per	chi	vuole	
cambiare	poco.	Per	gli	intermediari.	

1.  Sperare	che	i	canali	di	vendita	
diretta	non	prosperino	(tanto	i	
clienti	non	cercano	le	polizze	in	
rete…)	

2.  Spingere	su	collocamento	
spinto	(premi,	sconti,	
narrazione)	

3.  Diversificazione	di	business	
(abbinamento	altri	servizi	o	
prodotti	di	largo	consumo)	

4.  Contare	sul	romanticismo	
(l’umano	vorrà	sempre	avere	a	
che	fare	con	un	umano)	
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Le	direttrici	fondamentali	per	chi	vuole	
cambiare	poco.		
	

Per	gli	intermediari:	punti	di	attenzione	
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Riflessione	n°2	

Automazione	e	percorsi	di	vendita	diretta	
coinvolgono	transazioni	e	produzioni	standard	ma	
non	lavori	ad	elevata	complessità	e	trasversalità.	

Si	assiste	allo	svuotamento	
dei	lavori	intermedi,	che	

risulta	in	una	bipolarizzazione	
tra	buoni	lavori	da	una	parte	e	
lavori	commodity,	a	valore	

scarsissimo,	dall’altra.		
(David	Autor,	MIT,	Boston)		
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La	normazione:		
un	elemento	da	cogliere	per	

prosperare	



14	Importanti	e	inadeguati?	



15	Le	persone		
parlano…	
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…	e	bisogna	capire	
cosa	desiderano	



17	Che	fare?	1.	Comprendere	che	la	nuova	
sfida	è	il	benessere	(SDGs)	
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2.	portare	gli	utenti	a	
interessarsi	della	propria	vita	



19	3.	Intraprendere	la	
strada	della	qualità	
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4.	Governare	il	
processo	commerciale	

Tools	capaci	di	
seguire	
percorsi	
autogrill	o	
percorsi	diretti	
e	che	
incorporano	le	
regole	della	
consulenza	e	
della	vendita	
adeguate	

	

LA	MIA	
PROTEZIONE	

LA	MIA	
SALUTE	

LA	MIA	
PENSIONE	

I	MIEI	OBIETTIVI	
DI	VITA	

DOPO	DI	
ME?	
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5.	Non	sottovalutare	
il	tema	formativo	



22	Riflessione	n°3	

Se	il	mondo	corre	
veloce,	chi	sta	
fermo	aumenta	
la	distanza	tra	sé	

ed	il	futuro,	
istante	dopo	

istante.	
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GRAZIE	
Sergio	Sorgi,	vicepresidente	di	


