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Prot . 1       A TUTTI  GLI  ISCRITTI  
 
                Loro Sedi 
 
 
 
Care Colleghe, Car i Colleghi, 
 
alla fine dell’anno, com e di consueto,   si t racciano i pr im i bilanci. 
  
Vediamo completamente cambiato il mondo RAS con la nascita di una nuova 
azienda, con inter locutori diversi da quelli con i quali eravam o abituat i a 
confrontarci, st rategie completamente sovvert ite;  in definit iva una nuova 
realtà aziendale in un set tore profondam ente mutato anche per effet to di leggi 
e provvediment i che non si può dire abbiano facilitato il nostro lavoro. 
 
Ci aspet tavamo un confronto con Allianz che facesse del coinvolgimento e della 
chiarezza, dell’ entusiasmo e della t rasparenza, i cardini su cui fondare un 
rapporto nuovo, anche complesso in alcuni casi, ma che r iconoscesse la 
professionalità e l’autonomia degli Agent i quali element i fondamentali di questa 
nuova costruzione. 
 
Sappiamo Tut t i com e è andata. 
 
Abbiam o indet to un'Assemblea Generale che ha dato r isultat i st raordinari, sia 
sul piano della partecipazione che dei contenut i espressi negli intervent i dei 
Colleghi. 
 
Contenut i che hanno im pegnato la Giunta Nazionale, il Comitato Esecut ivo e il 
Sindacato Nazionale Agent i a sostenere la piat taforma di accordo presentata da 
UIA, la quale t iene conto delle polit iche di sviluppo delle nost re agenzie  nella 
salvaguardia del Cliente/ Consumatore, così come previsto dalle nuove norme 
sancite dal Codice delle Assicurazioni e dalla legge Bersani. 
  



A questo sforzo di far comprendere quanto era mutato il nost ro set tore,  la 
r isposta della Compagnia è stata inadeguata e priva di qualsiasi st rategia di 
mercato. 
 
Nessuna polit ica che veda al cent ro il Cliente, azienda o retail che sia, ma 
esclusivamente il margine di profit to, del singolo prodot to o della singola 
garanzia, abbandonando set tor i r itenut i di poco guadagno per puntare su 
prodot t i standardizzat i che comportano bassi cost i di em issione e gest ione per 
chi li “ fabbrica”  ma, soprat tut to, possono essere vendut i da chiunque, senza 
che sia r ichiesta la professionalità di noi Agent i. 
 
Non possiam o più aspet tare. 
La legge Bersani ha aperto gli spazi per m odernizzare il serv izio e l’offerta al 
Cliente. 
Perchè chiuder li? 
 
3HU�TXHVWR�OD�*LXQWD�1D]LRQDOH�KD�GHOLEHUDWR�OH�$VVHPEOHH�5HJLRQDOL�H�
OD�FKLXVXUD�GHOOH�$JHQ]LH�SHU�LO�JLRUQR����*HQQDLR��
 
1HVVXQR�GL�QRL�SXz�PDQFDUH��
 
Tut t i dobbiamo essere protagonist i della st rada che vorremo percorrere e non 
ci devono essere defezioni o, peggio, scorciatoie pensando di acquisire mer it i 
che  nessuno poi r iconoscerà. 
 
Le azioni tese a dividerci sono e saranno for t i;  abbiam o assist ito negli ult im i 
giorni al tentat ivo di surrogare i Colleghi, che avevano r inunciato al v iaggio 
“Legend” , con invit i ad alt r i Colleghi, r imediando nella maggior parte dei casi 
solo brut te figure. 
 
Queste cadute di st ile lasciamole ad alt r i.  
 
1RL� VDUHPR� LPSHJQDWL�� 7XWWL�� LO� JLRUQR� �� JHQQDLR�� LQ� XQD� JLRUQDWD� GL�
ODYRUR� SHU� SURJUDPPDUH� H� SURVHJXLUH� LO� QRVWUR� FDPPLQR� YHUVR� LO�
IXWXUR��
 
Cordiali salut i. 
 
 
            I L COMITATO ESECUTIVO 


