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Se muore il Sud

Storia di un agente divenuto broker.
Nella centralita del cliente la svolta professionale

Due anni fa non immaginavo che
il mio biglietto da visita potesse
ospitare la specifica di broker, ma
il film della mia storia professio-
nale é completamente cambiato
quando, per una revoca ad nutum,
interruppi il rapporto agenziale
che, gia con mio padre, aveva lega-
to la mia famiglia ad una grande
compagnia italiana.

La scelta del brokeraggio non ¢
stata automatica e non era nem-
meno una delle soluzioni possibi-
li. Cerano distanze culturali e or-
ganizzative non facilmente col-
mabili dalla sera alla mattina.
Due anni fa, assorbito il trauma
della rescissione del mandato, la
priorita era quella di sostenere la
famiglia e di confermare la scelta
di tanti clienti che negli anni ve-
devano nei Cuomo la risposta alle
loro esigenze di tutela e sicurez-
za. Da marzo a giugno vani si rive-
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larono i tentativi di accogliere al-
tri mandati agenziali. La mar-
chiatura della revoca, il contesto
territoriale, Napoli e provincia, po-
co aiutarono il ricollocamento. o
pero, tenacemente, volli mantene-
re la mia iscrizione in sezione A
del Rui, perché volevo che si riba-
disse una scelta professionale.

Nel frattempo mio fratello Luigi,
iscritto in sezione E, riusciva a ra-
strellare mandati subagenziali in
ragione della stima che i colleghi
riservavano alla nostra famiglia,
fin quando, pero, una importan-
tissima compagnia rigetto la can-
didatura a subagente di mio fratel-
lo perché multimandatario. Ricor-
do ancora il giorno in cui il collega
volle che l'ispettore commerciale
ci conoscesse e conoscesse la par-
ticolarita della nostra storia. Era
I'n1 giugno del 2012, mio quarantu-
nesimo compleanno. Il colloquio
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fu intenso e strutturato, dinamico
e approfondito, ma vani furono i
tentativi tesi a far comprendere
che la possibilita di gestire piu
mandati avrebbe consentito a noi
maggiore offerta e alla compagnia
minori imbarazzi nel rifiutare i ri-
schi poco graditi e poco in linea
con le scelte commerciali di allora.

L'empasse si dipano quando il no-
stro interlocutore ci argomento
una teoria secondo la quale, stanti
le nostre caratteristiche di fideliz-
zazione della clientela e di capaci-
ta a gestire qualsiasi rischio, la stra-
da migliore da intraprendere era
quella del brokeraggio. Tentammo
di contro-argomentare, ma alla ter-
za sollecitazione, provocatoria-
mente risposi “Se vi impegnate ad
accreditarmi come vostro broker,
domattina mando la comunicazio-
ne all'lvass”

Dopo una settimana mi comuni-



carono che non accettavano la can-
didatura a subagente di mio fratel-
lo, ma che se fossi migrato al bro-
keraggio mi avrebbero accreditato.
Quella che volle essere per me una
provocazione é diventata, oggi, la
mia professione.

A quella compagnia, poi, se n’é¢ ag-
giunta un’altra e poi un’altra anco-
ra ed oggi, anche grazie alla “rivo-
luzione” delle collaborazioni tra
intermediari, posso contare oltre
venti marchi da proporre alla mia
clientela, vecchia e nuova.

Nei primi tempi notavo poco la dif-
ferenza tra me ed un subagente.
Rischi pressoché standardizzati e
testi di polizza quasi tutti omolo-
gati: questo il mercato locale che
la mia fetta di Meridione d’Italia
mi raccontava. Quello che manca-
vano erano gli assuntori. Col tem-
po, pero, ho capito che le compa-
gnie si muovono nei nostri territo-
ri animate dal paradosso di non
esporsi troppo con raccolte massi-
ve da un lato, e di non riuscire a re-
sistere al richiamo del mercato po-
tenziale che le nostre terre offrono

dall’altro. Questo paradosso segna
un freno allo sviluppo accentuato
dal fatto di muoversi in tempo di
crisi ed in un territorio gia in crisi
ed allo stesso tempo identifica,
agli occhi delle compagnie, come
poco affidabili le reti locali (dire-
zioni territoriali, uffici sinistri,
agenzie, subagenti).

Ho cominciato a vedere le cose in
maniera diversa quando, come pro-
fessionista, ho iniziato a leggere i
rischi e a spingere i testi delle con-
dizioni di polizza li dove l'inte-
resse del mio cliente era concen-
trato. Ecco la mia svolta professio-
nale: la centralita del cliente, della
sua ricerca di sicurezza a cui so, og-
gi, di poter dare migliore risposta
in ragione di una maggiore possi-
bilita assuntiva. Questa scelta di
fondo mi consente di scegliere, o
meglio, di accompagnare il mio
cliente a scegliere in ragione di
una numerosa combinazione di va-
riabili: rapidita di emissione, eco-
nomicita della quotazione, strut-
tura del prodotto, efficacia ed effi-
cienza del post vendita, modalita

di composizione del prodotto assi-
curativo.

Una cosa perd mi manca: quello
spirito di appartenenza ad una ca-
tegoria che il vissuto mio e di mio
padre mi consegnava attraverso la
partecipazione attiva al Sindacato
ed al Gruppo Agenti. Spero che
questo spirito e questa possibilita
possa trovarli anche nell’associa-
zione a cui ho deciso di iscrivermi
e che per ora non ho ancora ap-
prezzato.

Non auguro a nessuno di soppor-
tare quello che ho dovuto soppor-
tare io. Sono cresciuto con la cul-
tura che alla compagnia era dovu-
to il rispetto istituzionale e l'os-
sequio delle scelte commerciali,
ma la mia integrita di uomo non
poteva ammettere il silenzio come
risposta alla deriva etica, laddove
ed allorquando questa avesse mos-
so la compagnia. leri non v'era scel-
ta. Oggi, da intermediario libero,
posso scegliere e cosi posso non
tradire la scelta di ogni mio clien-
te.
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