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La casa comune degli agenti
Il difetto di chi rappresenta gli intermediari è quello di non aiutare i colleghi 
a capire quale futuro li aspetta: il vetero sindacalismo ostacola quel salto di 
qualità che devono fare gli agenti. Così si esprime Daniele Capogrossi, agente 
Cattolica, che parla del suo sogno: una categoria unita che condivide sinergie 
e modelli di sviluppo. Per aiutare i piccoli a crescere, e i grandi a migliorare

L’unità della categoria. Con questo obiettivo, Daniele Capogrossi, 
agente Cattolica nel marchigiano, ha ideato e guidato il Focus Group 
dei presidenti Gaa, l’istituzione che ha cercato di ricomporre le divi-
sioni tra gli agenti.

Figlio d’arte (il padre, Paolo Capogrossi, è stato braccio destro di 
Severo Galbusera, fondatore di Unapass) e cresciuto nell’agenzia 
paterna Cattolica. Nel 2007, ha rilevato l’azienda di famiglia (un’im-
portante agenzia, considerata una delle punte di diamante dell’inter-
mediazione italiana, con un sostanzioso portafoglio) e, dal 2006 al 
2012, è stato componente della giunta nazionale Unapass, un’attivi-
tà che ha portato avanti con l’intento di mettere insieme le anime di 
un sindacalismo sempre più diviso, che rischia, secondo Capogrossi, 
di annullare il valore della professione dell’agente.

La vera sfida del mercato assicurativo, oggi, è quella di sapersi adattare a una nuova concorrenza, 
che impone chiarezza, trasparenza e reattività. Cattolica, compagnia per la quale lei ripete il manda-
to, è una di queste: ha intrapreso un percorso rivolto alla clientela, a nuove tecnologie, cercando di 
individuare gruppi omogenei di potenziale clientela e applicare un pricing vincente, valorizzando il 
proprio pluri-canale. Qual è il suo pensiero in proposito?

Cattolica ha, da poco, annunciato l’avvio del pluri-canale, come hanno fatto molte imprese già da 
tempo, ma ancora non si è capito bene che ruolo avranno gli agenti tradizionali della compagnia. Il 
10 marzo, durante l’incontro per la presentazione dell’anno assicurativo, ne sapremo di più. Confido 
che i nostri manager abbiano la lungimiranza di creare la sinergia con il canale tradizionale. Mi spiego 
meglio: fare una polizza auto da 350 euro via internet, ha un valore prossimo allo zero se tale rapporto 
viene gestito solo attraverso operatori on line. Lo stesso contratto affidato all’agente può essere la 
testa d’ariete per completare l’offerta assicurativa in maniera seria, competente e produttiva. Inoltre 
molti clienti, in particolare i giovani, pensano che Internet sia sinonimo di risparmio. Spesso non è 
così, e dobbiamo far arrivare questo messaggio alla clientela. Noi agenti dobbiamo diventare sempre 
più d’appeal per una popolazione che si sta sempre più informatizzando, perché, per quanto vaghino 
sulla rete, le persone hanno e avranno sempre bisogno di un professionista delle assicurazioni a cui af-
fidare la tutela del proprio patrimonio, della propria integrità fisica, della propria attività professionale 
e del proprio futuro. Noi agenti dobbiamo crescere ancor di più professionalmente per rispondere a 
queste esigenze, mediando la necessità delle compagnie di vendere prodotti standardizzati, invece 
che polizze, attraverso la nostra capacità di offrire al cliente la soluzione più consona alle sue esigenze 
e alle sue aspettative. 

Sempre in Cattolica, esiste un modello distributivo di alto livello che permette al gruppo di inter-
facciarsi e dialogare con l’assicurato, in modo efficace e professionale. Il canale agenti tradizionale 
riesce a lavorare in sinergia con Fata, Cattolica Previdenza, Tua e con bancassicurazione? L’insieme 
di questi canali permette a tutti di operare con la giusta competenza?

Attualmente, i mandati delle compagnie da lei menzionate non sono nelle disponibilità degli agenti 
Cattolica tradizionali. (continua a pag. 2)
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flessibilità, attraverso l’utiliz-
zo del calcolo contributivo, 
che consentirebbero l’uscita 
anticipata dal lavoro. Ciò sarà 
possibile con pensioni pro-
porzionalmente più leggere. 
A dichiararlo, in un’intervista 
al Corriere della Sera, è il pre-
sidente dell’Inps, Tito Boeri. 
Affinché questo passaggio 
diventi operativo occorrerà 
però battersi in Europa per 
giungere “a una valutazione 
intertemporale del bilancio”, 
ha evidenziato Boeri, per con-
vincere la Commissione Ue 
affinché i conti pubblici siano 
“considerati sul medio-lun-
go periodo, anziché nella 
loro dimensione annuale”. Da 
quest’anno, inoltre, sarà possi-
bile per i lavoratori dipendenti 
privati accedere, attraverso il 
sito del Inps, al proprio conto e 
calcolare con il simulatore au-
tomatico la pensione futura in 
base ai diversi scenari di car-
riera. Stessa sorte, dal 2016, 
anche per i parasubordinati. 
Tempi più lunghi, invece, per 
i dipendenti pubblici per via 
della complessa operazione 
di calcolo dei versamenti. In 
materia di trasparenza, se-
condo il numero uno dell’Inps, 
risulta necessario che i lavo-
ratori siano consapevoli della 
loro situazione contributiva, e 
possano avere un quadro della 
loro pensione in modo da po-
ter pianificare il futuro.

Renato Agalliu

Daniele Capogrossi, agente Cattolica
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(continua da pag. 1) In altre parole, ogni compagnia viaggia per suo conto. 
Unica eccezione è Cattolica Previdenza, della quale abbiamo il mandato 
per quanto concerne l’intermediazione delle sole polizze vita. Confido che 
Cattolica ponga presto a disposizione degli agenti tradizionali i mandati 
delle altre compagnie del gruppo, per creare un plurimandato interno, met-
tendo in condizione le strutture agenziali di creare degli specialist che per-
seguano, con coerenza, la logica della pluri-offerta per gruppi omogenei.

Capitolo a parte è la bancassicurazione che vede una partnership con 
Banca Popolare di Vicenza che, però, non è presente in tutto il territorio 
nazionale. Ad esempio, non c’è ad Ancona, città nella quale opero. Pertan-
to, non so dirle se questa sinergia stia funzionando. Per quanto mi riguarda, 

ho sempre perorato l’assunto che ognuno deve fare un mestiere alla volta. Se la partnership è fatta nel mantenimento delle proprie com-
petenze, senza debordare in quella bancassicurazione che, nella foga di vendere, dimentica che, dall’altra parte, c’è un essere umano, allora 
sarà un’ottima iniziativa. Diversamente, avrà tutti i difetti di quelle già esistenti. 

Il Governo Renzi ha elaborato un Dl (Concorrenza) per la modifica dell’Rc auto: si riparla, tra l’altro, di scatola nera, caccia alle frodi, 
tabelle di valutazione danni alla persona. Qual è la sua opinione?

Io credo che una riforma seria del mondo Rca passi attraverso due soluzioni: la prima consisterebbe nell’istituzione di un’anagrafica delle 
targhe/telaio che venga condivisa a ogni livello. Intendo qualcosa di più della banca dati Ania. Un’unica piattaforma con cui ogni operatore 
del mondo auto deve interfacciarsi per ogni operazione: dalla prima immatricolazione nelle concessionarie, ai successivi passaggi di pro-
prietà espletati dalle agenzie di pratiche automobilistiche, fino alla rottamazione del mezzo. Ogni movimentazione del veicolo dovrà avve-
nire con una attestazione di copertura assicurativa, senza la quale non sarà possibile mettere in circolazione il mezzo. Gli anni successivi il 
sistema evidenzierà l’assenza di copertura alle Autorità preposte a vigilare; la seconda, consisterebbe nel passare alla copertura assicura-
tiva sulla patente, considerato che è fisicamente impossibile guidare più di un veicolo alla volta. Tale copertura sarebbe affiancata da una 
multirischi sulle targhe per assicurare il rischio statico. Infine, per supportare questi sistemi virtuosi bisognerebbe legiferare in maniera più 
precisa in tema di danni alle persone e arrivare alla riparazione diretta dei mezzi danneggiati. Credo, però, che non ci sia un vero interesse 
a risolvere i problemi della Rca, anche percorrendo queste strade. Altrimenti, sarebbe già stato fatto. (continua a pag. 3)

Sede di Cattolica Assicurazioni a Verona
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mente per cercare l’unità della categoria attraverso l’istituzione del 
Focus Group dei Presidenti dei Gruppi Agenti, del quale sono stato il 
responsabile fino al congresso del 2012. Proprio attraverso il Fo-
cus, abbiamo messo in comunicazione persone che non si parla-
vano da anni. Presidenti iscritti a Sna e ad Unapass partecipavano, 
insieme ai vertici delle due associazioni, a tavoli di lavoro e di con-
fronto, che spesso riuscivano a unire, più che dividere. Il congresso 
Unapass del 2012 avrebbe dovuto sancire la fusione tra Unapass 
e quella che nel frattempo stava diventando Anapa, creando i pre-
supposti per una prima sintesi della rappresentanza e nella spe-
ranza che, per il tramite dei gruppi agenti, si arrivasse a unificare 
l’intera categoria. Ciò non avvenne per vari motivi e io mi ritirai, 
rinunciando a qualsiasi altro incarico per coerenza con un’idea, e 

per il fallimento (spero temporaneo) della stessa. Oggi mi sembra 
che sia stata riavviata una buona relazione, almeno tra Unapass 
e Anapa, e confido che il bene comune porti consiglio anche allo 
Sna. Il difetto più grande di chi rappresenta la categoria, è stato (e 
ancora in parte è) quello di non aiutare i colleghi a capire quale fu-
turo li aspetta. Il vetero sindacalismo non è propedeutico al salto di 
qualità che deve fare la nostra categoria. Le compagnie, attraverso 
i processi di aggregazione e fusione, stanno diventando sempre più 
grandi e più forti. Gli agenti invece di seguire l’esempio, continua-
no a fare i lupi solitari, fino a quando non è la stessa compagnia che 
li sollecita a fare gruppo. La responsabilità più grande da parte di 
chi esercita la rappresentanza, è proprio quella di aver alimentato 
la divisione, invece che educato alla condivisione, alla sublimazio-
ne delle similitudini, piuttosto che la stigmatizzazione delle diffe-
renze. Inutile pesare le responsabilità: l’importante è invertire la 
tendenza. Siamo una categoria molto eterogenea, all’interno della 
mia ideale Casa Comune degli Agenti, c’è necessità di ogni tipo di tu-
tela, di rappresentanza: da quella sindacale a quella imprenditoria-
le, usando sinergie e condividendo modelli di sviluppo, per aiutare 
a crescere i piccoli e ottimizzando i più grandi. La miopia sta nel non 
vedere che noi colleghi siamo risorse, gli uni per gli altri. Solo così, 
riusciremo a mantenere e aumentare il nostro valore sociale e la 
dignità di una delle professioni più belle e utili del mondo.

Carla Barin

(continua da pag. 2)
Il futuro del Fondo pensioni agenti resta ancora in sopseso. Le 

parti sono state chiamate al tavolo governativo dal sottosegreta-
rio Massimo Cassano per chiarire i punti di questa brutta pagina 
del settore, che vede coinvolti nelle responsabilità, paritetica-
mente, uomini Ania e agenti. Possono accettare gli intermediari 
italiani che, proprio la loro previdenza, vada in default? 

Se le responsabilità sono ripartite pariteticamente, altrettanto 
pariteticamente si dovrà trovare la soluzione. Certo, le compagnie 
sono quelle che hanno più risorse e, a mio avviso, sono anche 
quelle che hanno ricevuto più benefici da tutte i provvedimenti 
più recenti che hanno interessato il nostro settore. A cominciare 
dall’annualizzazione dei contratti che, se nell’intento del legislato-

re, puntava ad aumentare la concorrenza e la mobilità del clien-
te, in vero ha diminuito l’impiego di risorse economiche da par-
te delle compagnie che non pagano più il preconto che derivava 
dalla poliennalità, liberando importanti flussi finanziari. Mentre la 
mobilità agenti/clienti ha subito poche accelerazioni. Allo stesso 
modo, l’istituzione della Consap e il nuovo modo di gestire i sini-
stri auto hanno sicuramente portato dei benefici alle casse delle 
compagnie, soprattutto quelle più virtuose. Dall’altra parte, invece, 
gli agenti hanno visto diminuire i propri margini di contribuzione 
e non certo aumentare le proprie provvigioni, diversamente da 
quanto è avvenuto per i compensi dei dirigenti della maggior parte 
delle compagnie. Per cui, se si volesse usare il principio della pro-
porzionalità e ridistribuire le risorse, credo si renderebbe merito a 
una categoria alla quale le mandanti devono molto. 

Ccnl dei dipendenti: le associazioni (Sna, Anapa e Unapass) e la 
categoria, sono divisi su concetti più o meno credibili. C’è molta 
confusione. Alla triade (Fisac-Cgil, Fiba Cisl, Uilca) già sul piede di 
guerra, a cui si è aggiunta Confcommercio. A suo parere, come è 
possibile che ci si spacchi su ogni questione seria, come il contrat-
to dei dipendenti d’agenzia? Non sarebbe conveniente per tutti, 
pacificare il settore dell’intermediazione?

Come lei sa, per due mandati (6 anni) sono stato eletto quale 
membro della giunta esecutiva nazionale dell’Unapass. In quegli 
anni, insieme agli altri colleghi di giunta, abbiamo lavorato dura-
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