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Oggeﬁo e
scopo del POG

=

| complessita dell’attivita svolta.

I) Stabilisce le regole di comportamento da adottare nell’esercizio dell’attivita distributiva in |
conformita a:

Regolamento recante disposizioni in
materia di requisiti di governo e controllo
dei prodotti assicurativi N
Reg. IVASS n. 40/2018 Regolamento recante disposizioni in
materia di distribuzione assicurativa cosi
come modificato dal Provv. n. 97/2020

Reg. IVASS n. 45/2020

Reg. Delegato UE 2017/2359 Regolamento IBIPs o

Reg. Delegato UE 2017/2358 Regolamento IDD che integra Dir. UE
2016/97 o

Dir. Delegata UE 2017/593 Regole applicabili per la fornitura o

ricezione di onorari, commissioni ©
| benefici monetari o non monetari.

Reg. Delegato UE 2017/565 Requisiti organizzativi ¢ le condizioni di
esercizio dell'attivitd delle imprese di

_ - o | investimento
D. Igs. N. 209/2005 Codice delle assicurazioni private che ha

recepito la Dir, UE 206/97 (IDD)

1) descrive i protocolli e le procedure che la rete di collaboratori di agenzia deve seguire nella
distribuzione di prodotti assicurativi al fine di!:

- evitare ed attenuare il pregiudizio per il cliente;

- supportare correttamente il conflitto di interessi;

- garantire che gli obiettivi, gli interessi e le caratteristiche dei clienti siano debitamente
tenuti in considerazione.

TIT) Regolamenta 1 flussi informativi

IV) Stabilisce i meccanismi di distribuzione ed i presidi necessari al rispetto di quanto disposto
dall’art. 11 del Reg. IVASS n. 45/2020 cocrenti con le dimensioni dell’intermediario e la

TMustra:

- gli obiettivi della politica di distribuzione e di monitoraggio nel continuo dei prodotti al fine
di tutelare I’interesse del cliente;

- 1 compiti da svolgere ed il responsabile di tali compiti;

- i processi e le procedure di segnalazione da utilizzare, anche con riferimento ai flussi informativi
con la Compagnia;

- La modalita di comunicazione di qualsiasi fatto rilevante che possa essere di ostacolo
all’adempimento del rispettivi doveri.

Destinatari

f

11 presente documento ¢ destinato all’intera rete distributiva dell’agenzia. In particolare:

- lagente;

- i dipendenti e i collaboratori addetti all’attivitd di distribuzione, sia all’interno che
all’esterno dei locali

- gli addetti all’attivita di distribuzione di cui i collaboratori si avvalgono;

- idistributori che sottoscrivono con I’agente collaborazioni ai sensi dell’art. 22, comma 10,
d.1. 17972012 conv. in 1. 221/2012 (c.d. “collaborazioni A con A o A con B);

- intermediari a titolo accessorio

1 Nel rispetto del disposto dell’art. 10 del Regolamento (UE) 2017/2358 ¢ art. 11 del Reg. IVASS n. 45/2020.
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i Legenda

.— Presicl adottat]
Evidenze
a . Analis dei Rischi
Il processo POG si ltp-p“ﬂ“
a tutti i prodotti assicurativi,

. individuali e collettivi, messi in commercio a far data dal 17 ottobre 2018;

= atutti prodotti assicurativi, individuali e collettivi, gia in commercio, in caso sublscano modifiche
sipnilfcative,

exs0 prevede obblight sia in capo al produttore (la Compagnia mandante) che in capo al distributore (" A genzia
serivente),

In particotare, il presenic documento defta le linee guida ovvero indica le misure e lo procedure che il
sofloscritto Distribulore adotta in materia di governo e controllo dei prodotto dopo aver acquisito piena
coscienza defle Politiche in materia di governo e controllo del prodotte di cui 81 sono dotate ke Compagnie
mandanti,

Le disposicioni adottate nel presente documento sono proporzionate alle attivita svolte, ai prodotti
assicurativi venduti ¢ al tipo di Distributore. Di volta in volta e cazo per coso saranno integrate le misure
ove cid sia richiesto dalla complessita deil"attivied da svelgere in relazione al prodotio assicurative da vendere.
I} documente che & dvalto a tutt + eollaboraton dell"apenzia, compresi i sogpetts con il gquals 'agente sigla un
accordo di collaborazione orizzontale, deve prevedere:

= che le informazioni relalive alla percezione di tutie le remuneraziont da comunscarsi prima dells
softoscTizione: del contratto, siono trasmesse al chiemte:

= che le informazions su cost e oneri &bl atmivied i disribagions 3 cud aeli articoli 18 @ 25 del Regolamenio
IWASE 41 del 2018 siano comunicate 11l impresa di assicurazione;

= il'sispetto del reguisils PCHG;

- I'cbbligo di inserimento negli Allegati 4 ¢ 4-bia delia corretia e completa informativa, nel caso i cai la venditg
viene eseguntn per mezrn & un accordo di collabornzens mdicando 1"identitd depli intermediar, o sezione
di ayparenenza ¢ 1l reolo svolio dal medesimi nell’ambito della collaborazione.

Premesso che il progetto POG presidiato dal sottoseritio Distribwtore inizia con 1a ricezione della circolare di
compagzia & si compie con la distribuzione del prodotto, le misure e procedure epprovate da guesta Agenzia
riguardano turte le fasi comprese in questo perimetr operalivi,

I documento si compone di tre sezioni:

Sezione I - Linee Guida in materia di distribuzione del prodotto assicurative
= Agquisizione ¢ trasmissione delle informazioni ricevute dalla Cﬂmp-aga:m per comprenders le

caratteristiche der prodobti. ... b e trmee s npie ren e sl pR i pag.4
= Biratepia distriBUBIVE ..o i e e e e ra s e i
o Preodotii disteibuiti .. nen i i Eea mad “oh

o Meccanizmi di distribEZiong .......ccovvviiiiins e, T

o Valitazione del bisogno assicurative. ... TS R o

o La vendita con consulenza o e abAn e e rmnmt F S o o e 4 pm g FprTITEES 11

o Wendita abbisata ,.......... Paiasmanrsasibonnesnnads brmmsmmsapdesesigsaicpaaiocsansonaninsps 12

o L'informativa precontrattuale, . S SRR I

. pﬂlam;mr:nzac!ammza ........................................ S

= per la conclusione del conteatto i formea ndivaduale, o = 13

®  perla conchusione del contratio in forma collettive ..o I

*  modalith di consegna dell’infonmativa ... oo s 18



- Conservazione della docUmMentazione . ... e e “ 17
Sezione II - Linee Guida in materia di conflitto di interessi

- Gestione del COnTItto Al IBIESSI. ..t vur sttt et eeie ceeer et e et s e eaaeeranseaneeerreeanas “18

o Misure di gestione dei conflitt .........oiiiiii i e “18

- Regolamento degli inCentiv ... ..o i i *20

o Disposizioni in materia di incentivi per 1 prodotti IBIPS ........oovoevivvviiiivenien.n. 21

Sezione ITT — Monitoraggio ..... Febeeahenbse e fanneane itk de et e et nenh e eirinsmesedneanry e an ey par “22

Sezione I
1. Linee Guida in materia di distribuzione del prodotto assicurativo

Acquisizione e trasmissione delle informazioni ricevute dalla Compagnia per comprendere le
caratteristiche dei prodotti

L’Agente acquisisce dalla Compagnia le informazioni necessarie per comprendere le caratteristiche dei
prodotti assicurativi (nuovi o sostanzialmente modificati)® e valuta la compatibilitd con le esigenze e le
richieste del cliente.

Tale informativa viene fornita nella Circolare (o altro documento predisposto dal produttore) di prodotto e
ripresa, ove opportuno, nel materiale formativo.

L’ Agente verifica che tra le informazioni fornite dalla Compagnia vi siano:

- principali caratteristiche del prodotto assicurativo;
- rischi e costi, inclusi i costi impliciti, correlati al prodotto assicurativo;
- processo di approvazione del prodotto, compreso il suo mercato di riferimento (target market positivo
e negativo®) e la connessa strategia distributiva;
- eventuali circostanze che possono causare un conflitto di interessi a danno del cliente;
- altre informazioni utili ad individuare il mercato di riferimento ovvero i gruppi di clienti per i quali il
prodotto non risulta “compatibile”;
se le ritiene appropriate lc trasmette a tutti gli addetti all’attivitd di intermediazione esterni ¢ interni
individuando, di volta in volta, i canali informativi pit efficienti per gestire le comunicazioni con la propria
rete distributiva, affinché sia garantita 1’osservanza da parte della stessa delle modalita operative richieste dalla
disciplina POG per il collocamento dei prodotti.

Presidio | Quotidianamente I’ Agente personalmente e/ o un suo collaboratore, a cid espressamente delegato, |
& consulta il sito intranet di Compagnia per verificare se quest’ultima abbia pubblicato circolari di
prodotto o inerenti i meccanismi di distribuzione. In caso positivo, scarica la circolare in formato
digitale e/o cartaceo, archiviandoli nel fascicolo dedicato e predisposto per ogni prodotto.
L’Agente:

- analizza la circolare;

- verifica che tali informazioni siano appropriate, chiare, complete e aggiomnate;

- invia/consegna copia a tutti i dipendenti/collaboratori/addetti della propria rete, che non abbiano
autorizzazione all’accesso ai portali di Compagnia, tracciando tale azione (raccogliendo firma per
ricevuta sul documento cartaceo; richiedendo una e-mail per ricevuta in caso di invio digitale; ecc.);
- avvisa i dipendenti/collaboratori/addetti della propria rete, che abbiano autorizzazione all’accesso
ai portali di Compagnia, di scaricare, stampare, leggere, comprendere e conservare la circolare,
chiedendo conferma di tutto ¢id a mezzo e-mail o altra dichiarazione scritta;

[ - Valuta se indire una riunione al fine di illustrare la circolare ai destinatari del presente

' (dipendenti/collaboratori/addetti);

- Per le circolari piil complesse invia ai destinatari del presente documento una nota intefrativa

2 Acquisiti in base all’accordo sottoscritto con la Mandante ai sensi dell’art. 13 del Reg. IVASS n. 45/2020 sulla regolamentazione dei
flussi informativi.

311 target market positivo indica i clienti cui l1a vendita del prodotto & destinato, perché coerente con le relative
caratteristiche ed esigenze. Il target market negativo indica i soggetti ai quali il prodotto non pué essere venduto, perché
incompatibile con le loro esigenze.
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r ' [ dn consegnare alla rete distribative;

- conserva nel fascicolo di ogni prodotto treccia Sefl’attivitd svolia, in formato digitale o cartacen, |

Se " Agente ritiene che tal: informaziond non siano appropriate, chiare, complete ¢ aggiornate ne evidenzia
e rileva il difefto e presenta - senza indugio e immediatamente - alls Compagnia 2 mezzo e-mail una modivata
segnatazione delle circostanze nilevate, sollccitando chisrimenti efo integrazion sal punto.,

" Presidio L apente ufilizza gl strument: di segralazione indicati dalla Compagnia o, in assenza, invia e-mail |

& diel seguenie tenore;

"Letta o cirrodare B, .. del L.

- ormanata eor Fiferinnenie al peodoiin B

dopo aitenin feflirg rrl'em che ﬁ: m'm: Emrwrfe perd segens motivi

: F"f Em'.l'm. q.m‘:'rdt', a ;nnr-l're ahhw{mann'jn mer'r'.ru-, JF'.I?'F.‘£F|!IH|D‘|!J -a:-emum’meutﬂ il tewin della vrexsa”

Sino a che la Compagnis non fornisca risposta esaustiva 1" Agente e la sua rete deve astenersi dal proporre e

collocare il prodotto.

" Rischi tiggoloy i

Mancath visione delle circolar

Hazzo

Alkn

"~ Probabilits T Gravits | Azione

i Momtoraggio guotidiane del pomale di
E’E‘“'Tﬂgnl.-a

e

anonuilie alla mm?:ﬁmg

Mancats  trasmissione . defla = Basg Medio | Monilloraggio seltimanale della rete di
circolpre ai collaborstori vendiiz i
“Mancata bettura dells circolare |~ Basso Medic | Ta circolare viene esaminnia nel corse di
. bun ineontro con tetia la cee distributva;
Mancata  osservamza  delln Bian Allo | Momtoraggin seitimanale deffa rete &1
circolare di prodotto ! ! vendita _
Mancata segnalazione  delle Basso bledic | Bonttoraggio selitmanale della rete di

| venehita




STRATEGIA DISTRIBUTIVA

I PRODOTTI DISTRIBUITI

1 prodotti assicurativi intermediati dall’agenzia appartengono a tre macrocategorie:
-  Danni,
- Vita Non IBIPs ¢
- Vita IBIPs
Sono classificati prodotti Vita non IBIPs, i prodotti di Protezione, ovvero di “puro rischio”, in forma
individuale e collettiva, quali TCM - Temporanee Caso Morte - e LTC — Long Term Care.
Sono classificati prodotti IBIPs, i prodotti di Investimento/Risparmio, in forma individuali e collettiva, quali:
- rivalutabili Ramo le V;
- unit linked e index linked;
- multiramo
I prodotti IPIBs possono essere:
- complessi?
- non complessi

Un prodotto di investimento assicurativo ¢ considerato non complesso laddove soddisfi tutti i criteri che seguono:

- include un valore di scadenza minimo garantito per contratto, che corrisponde almeno all'importo versato dal
cliente al netto dei costi legittimi;

- nonpresenta una clausola, condizione o motivo scatenante che consenta all'impresa di assicurazione di alterare
materialmente la natura, il rischio o il profilo di pay-out del prodotto di investimento assicurativo;

- prevede opzioni per riscattare o realizzare altrimenti il prodotto di investimento assicurativo a un valore
disponibile per il cliente;

- non include alcun onere esplicito o implicito avente l'effetto che il riscatto o qualsiasi altra forma di realizzo
del prodotto di investimento assicurativo, per quanto tecnicamente possibile, possa provocare uno svantaggio
irragionevole al cliente, essendo gli oneri sproporzionati rispetto ai costi dell'impresa di assicurazione;

- non include in alcun altro modo una struttura che renda difficoltoso per il cliente capire il rischio assunto.>

I prodotti di Previdenza Complementare, sono soggetti all’applicabilitd delle regole di comportamento
previste dalla disciplina regolamentare COVIP (Regolamento sulle modalitd di adesione alle forme
pensionistiche complementari del 25 maggio 2016) e IVASS (Regolamento 40).

La vendita di prodotti IBIPs & preclusa agli intermediari a titolo accessorio.

La vendita di tutti i prodotti ¢ inibita agli addetti che non abbiano acquisito idonea conoscenza sul
prodotto o seguito un corso di formazione specifica di prodotto.

| Rischi | tipologia Probabilita | Gravita | Azione i
‘ @‘ Vendita del prodotto senza Basso Alta Il nuovo prodotto (o le modifiche ad un
5 formazione prodotto esistente) viene illustrato a tutta
l la rete nel corso di un incontro formativo
Pregiudizio per il cliente in caso di Basso Basso | La comprovata esperienza di tutti gli
vendita di prodotti danni addetti alla vendita; il tutoraggio degli
addetti meno esperti; ’'aggiornamento e la
formazione continua, consentono di
_|_ritenere il rischio a livelli bassi
Pregiudizio per il cliente in caso di Basso Medio | E’ consentita la vendita solo a venditori
vendita di prodotti Vita non IBIPs | - esperti
Pregiudizio per il cliente in caso di Medio Medio | L’Agente segue la vendita
vendita di prodotti Vita IBIPs non :
complessi B
Pregiudizio per il cliente in caso di Alto Alto | L’agente segue tutte le fasi della vendita
vendita di prodotti Vita IBIPs

4 La Compagnia evidenzia e comunica i prodotti complessi.
5 Art 16 regolamento delegato (UE) 2017/2359 della Commissione del 21 settembre 2017.



MECCANISMI DI DISTRIBUZIONE

Le strategie distribotive adottate sono coerenti con quelle indicare daflan Compagnia cosi anche il
mercato di riferimento per ogni singolo prodotio corrisponde a quelle indicato dal produttore.
Lu rete distribotiva deve attenersi alle strategie distributive sugperite dalls Compagnia e collocare i
prodotto sal mercato di riferimento (target positive) Individaato per clascun prodotto daifs Compagnia.
E" assolutamente vietato proporre e'o collocare il prodotto s clienti che rienfrano nel mercato di
riferimento negativo indicato dalla Compagnia,
Cralora la rele distributiva constati che la strategis distribuziva non sia idones o presenti anomalie o ancora
che il mereato di riferimento indicste dalls Compagnia non risponds alle esigenze del cliente con {1 rischio di
crears disallinesmmenti, |"agente provvede & segnalane ¢i6 alla Cﬁmpa@i.aﬁ-

" Presfdia Cragente ofifizea ghi sorumentt dF segnalagione Indreanr dalla Compagnia o, fh sasees, invia e-mail |
& del sepuente lenore:
“Segralo che I'd sreotegin distributie adeitaia dafln. Compagale per i collveamenie del prodaros
T Bt ol pcr.rre-'bbr REFECare pmgmdu i |:'.|'i,=.'.rri!1’ per  § mgr-n:.rm
.|'|'|I'.lf'l"||l'|!-... e e e e aen ey . [ S [ I

L H

I'eventuale distribwrone a clienti che non rientrano nel mereato di riferimento *positive” individuato
dalls Compagnia, & subordmala:
- alla condizione che non appartenga al mercato di riferimento negitive;
all’ autorizzazione dell’ Agente;
alla valutarione di cocrenza,
aila eonsulenza obbligatoria;

i:-::_ht:

Por trfti§ prodotti teande gl IS Fer Uprodatti IR aon complossi . Por f pitadatti TRIP. complessi

s pilegunto | s dichiarata ls appropristezzn ° sin .|iu|!|r.=E'u|irI|JvEr

1 collocaments ded prodotto assicurativo a clientt che ron appanengono ol mercate di riferimento deve szsere
comunicato alla Compagaia 1V

exidio agente uilizea ghl stroment df segnalsdone mdicat! dalla Compagnin o, I assenea, vvia e-mail
& del seguente tenore:
“Fi infornee ofe allbamn cofocate o prodain . fpod, A e CEREENEREE
- o clienie externe af mercain o riferimenta, ﬂ’u,mmw wilaiara 1‘.Fre' esso risponde alfe
st mrerm: vl esigenze aasicurative vl rispein del disposte dell'ors, 11 comme 4 Reg. JVASS n
L damnn o .

L'agente, una volta ricevuta la circolare di prodotio € prima che inizi la distribuziooe dello stesso, deve
indivedusre per opmi smeolo prodotio un mercato i riferimento effeitivo, ovvero:

6 D effertaura] in hase ol areordu sittosceing con la Mondmle @ seng deil art 13 dei Reg. IVASS n 452000 sulls repolamentazione
dei flissi infemativi )
T Per valutare Padegmatezza addene alla verndila deve aoguiisiee dal contracat] e dnformaziont necessurie 4 valussme ke otfottive
necessitd £ operare in.modo wle che gl sess siane sempre adeguatimenie informett (su copdensio, caratieristiche e limis della
COPCTIUTA Bascurativa che andsemo ad scquistarg). Ovveng deve valitare in concreto ks rispondenzs del eontrstre offerne alle eaigenze
asgteucatiie {# previdenzialt) del contrzenie.
B Per vilutire "nppropristezza 'addetio alln vendita deve necssmaniamenie nichfefese sl contraenie o potenziale contraerite,
informuazions i mmepsno alls saa COmUsCenn ed eperienzn rigusrdo ¢ Hpo specifion di prodedn proposho. o chieskr (comgres per |
prodotti & investimeta, 1o son propensione al rischiod, al fing 45 detesmiuans 56 quesse pud cesere comsideany appropriai, [ madoabio
itdgpnaprinbe pad e collocn frevil egmesa solond def chiensi.,
9 Vedi nion &
10 Ba effetuarsi bt base #ll'sccordo soloscrine com la Mandwrbe ol sendl dell'an. 13 del Seg. EVASS n 452000 wslk
regolimentazione dai fuss informativi,.
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- ampliare il target market negativo indicato dalla compagnia;
- specificano il target market positivo indicato dalla compagnia.

Prima della distribuzione del prodotto I’agente comunica alla mandante il mercato di riferimento effettivoll.
Resta inteso che nel caso in cui i rispettivi mercati di riferimento (di Compagnia e di agenzia) coincidano
I’agente non ha obblige di comunicazione alla mandante.

Nel determinare il mercato di riferimento effettivo, I’agente tiene conto dei seguenti elementi:

r tutti i prodotti | - le tipologie di clienti a cui & rivolto il prodotto;

- i rischi cui sono esposte le tipologie di clienti cui & rivolto il prodotto;

- le esigenze e gli obiettivi dei clienti cui & rivolto il prodotto;

- le caratteristiche del prodotto, con particolare riferimento alle garanzie € alle
esclusioni e limitazioni delle garanzie;

- in relazione alla complessita del prodotto, il livello di conoscenza del cliente; 1’eta del
cliente, il profilo occupazionale e la sua situazione familiare.

AN RS BT - la conoscenza teorica e 1'esperienza pregressa rispetto a tali prodotti e ai mercati

IBIPs finanziari e assicurativi;

' - le esigenze, le caratteristiche e gli obiettivi dei clienti, sulla base dell’analisi dei
seguenti elementi,

o la coerenza del profilo di rischio/rendimento del prodotto con il mercato di
riferimento;

| o larispondenza del prodotto all’interesse del cliente, prestando attenzione a eventuali

conflitti determinati da un modello di business redditizio per il produttore e

svantaggioso

per il cliente;

| o la situazione finanziaria del cliente, inclusa la capacita di sostenere perdite.

L’agente si impegna a riesaminare periodicamente i prodotti assicurativi distribuiti tenendo conto di
qualsiasi evento che possa incidere significativamente sui rischi potenziali per il mercato di riferimento nonché
della eventuale revisione del prodotto effettuata dal produttore, al fine di valutare almeno se il prodotto
assicurativo resti coerente con le esigenze del mercato di riferimento effettivo e se la prevista strategia
distributiva continui a essere appropriata.

L’agente, anche a seguito delle indicazioni e valutazioni ricevute dal produttore, pud riconsiderare il mercato
di riferimento effettivo e/0 aggiornare le procedure ¢ le misure adottate qualora rilevi di aver erroneamente
identificato il mercato di riferimento effettivo per un prodotto assicurativo ovvero qualora il prodotto
assicurativo non soddisfi pit le condizioni del mercato di riferimento effettivo.

Nel caso in cui I’ Agente individua un nuovo mercato di riferimento effettivo, anche rielaborando le indicazioni
che gli provengono dalla rete, ne da comunicazione alla Compagnial?.

Resta inteso che nel caso in cui il mercato di riferimento effettivo e il mercato di riferimento negativo effettivo
coincidano con il mercato di riferimento e il mercato di riferimento negativo individuati dal produttore,
1I’Agenzia non effettua alcuna comunicazione alla Compagnia.

Presidio L’agente utilizza gli strumenti di segnalazione indicati dalla Compagnia o, in assenza, invia e-mail
& del seguente tenore:

- “Viinformo che abbiamo modificato il mercato di riferimento relativo alla distribuzione del prodoito
come segue:

mercato effettivo positivo ... .........c. oo cee e
mercato effettivo Regativo ...........................

In caso di collaborazione orizzontale, ciascun intermediario, tenuto conto della rispettiva clientela, definisce il
proprio mercato di riferimento effettivo e il mercato di riferimento negativo effettivo. In tal caso dovra essere

garantito uno scambio di informazioni fra gli intermediari che collaborano e verso la Compagnia!3.

11 Vedi nota 11.
12 Vedinota 11.
13 Vedinota 11.



CRischi T tipelogia Prohabilita | Gravita T Azione
& | Mancate  rispeite  del  target Basso Medio | Monitoraggee setiimannle dells rete di
: | market di riferiments vendita
| Errata definizione dei farget | Bawso “Hamso | Lagente non modica 8 morcat i
| market effettivi riferimento indicato dalls compagnin s mom
| - i i cEsl eccegsomal ¢ d:T_n attente verifiche
Vendita = cliensi che mon | Basso Medio | EY consentila  previa  aulonzzasione
rieniranes  nel mercats  di dell"apdnie e consulenza
riferimentn ‘positiva”
| individuate dalla Compagnia
1 Mancats romunicazione defle Hasso Medio. | Monitoragpie  setimanale deila rete di
| wendite  Tuordi  farget  alls vendita
"i:umuanni:

YALUTAZIONE DEL BISOGNO ASSICURATIVO

Premuesso che rspitio al processo di vendita, la valutazione delle richieste ed esigenze del cliente
rappresenta il momento in cui ognd addetto &lla vendita deve verifica la cocrenza del prodotto con le
csigenze ¢ i bisopni del cliente stesso il quale, 8 sua volta, dovr necessariamente fentrare in un determinaio
mercate di ffermento, ndividualo i via anticipata dalla Compegnia gquale destinatario di quello specifice
privdotto,

Al primo contatte con il cliente, n prescmdere dalla rickiesta speciiics di vopertura assicuraive formulata, Lo
rete disirfibusiva effeffua uno soreening delle eslgenze asstcurative del cliente formendo, ove wahi dati
personali, un'informativa privacy di agenzis, con acquisizicne def consensi al trattamento dei dati, se autonomo
titolere del trutpmento dei dati.

" Presidio L agente in base alla complessity def prodotto pué decidere di predispone questionan df agenzia per
& la valutazione del bisogei ssdeuiativi (o 360°) del cliente ¢ 1 meme & disposizione di i i
colinboratort sy supporio caracen &' digitabs,
I tali questionari 1"agente chisds informazioni in ordine:
- alla poinposizgione del necler fmitiane;
« &l reddito ded copupomeat;
- al patrimonio mobiliare e immobiliare-del potenznle cliente; -
- able spesa assicurativa effedtiva;
= alls propensione di spesd-assicarativas
alle coperture assicurative in essers (cquisendo fa copia delle polizze, su nchissta del
clicibel;
ogni abrn informazime utile alla valutazione del bisogno sssicurativo & alla relazione &i una relazions
con anzlisi ded rschi ¢ delle nmnmﬂ_mptm:e-'mﬂ:mm BSAROTANYE,

Prima di far sottoscrivere una proposts o, qualora non prevista, un contratto di assicurazione, ¢ fatto
obblige & witd la rete distributive dell’sgenzia di aequisire dal contraente e Informazioni wiili a valutare
be soe richieste ed esipenze. T in guanio & Tafto abbligo a Wtia Ja rete distrbativa di proporre conteatti
eoerenti '*con e richivste od esigenze di coperture assicurative o previdenziall del contraente o defl"assicuraio,
ossla in prado di nsponders alle nchicsie rappresentate dal contrente ¢ qiindi idone: a soddisfare e refative
eRipenze,

Premesso che 'obbligo di valutare 'esigenza del cliente grava sull’ intermediario e che le imprese, per clascun
prodotio distribuiio, impartiscono istroeoni idonee a guidare §@ medesimi nella fase precontratuale di
acquisizione dal contraente delte informazinni wili @ pertinenti in relazione alla tipologia di contrato offerto,
& latto espresso obbligo a tutta la rete distnibutiva di seguite e rispettare le:

- le lince guida mcevute dalla Compagriis;
le indicazioni operstive, di volta in volta, doameie dofl’agenzia responsabile dellattivita i
distribuzione,

4 Tanto. i victik et combimaen dispostn degli arit 110 ter del CAP e defi"ur. 58 del Hog. [VASS n 40200148

15 Lo nowmasiva vigenbe por Jiet esprossaments in oosh Glsia in cofiureo duests valsazione df coerens. tutsyis per valutore in
coereien 2l addsiti alla vendits devonn nicecogiiers dol confreenbe b= inlbomaziony necessarie identificars 1= sae pecobiet & Triserrne
msstcyzatlvi al Oped idensificass o son appartenenza al targe markes di vifedmenio
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- Presidio Nell'adempiere all’obbligo gli addetti alle vendite devono verificare la rispondenza del prodotto
assicurativo intermediato alle esigenze e ai bisogni del cliente attraverso la compilazione di
questionari specifici;

Nei questionari viene richiesta al Cliente qualsiasi informazione sia ritenuta necessaria al caso
specifico, ferma |’acquisizione delle notizie sulle caratteristiche personali e sulle esigenze
assicurative o previdenziali del contraente o dell’assicurato che mcludono, ove pertinente, specifici
riferimenti:
- all’eta;

allo stato di salute;
- all’attivita lavorativa;
- al nucleo familiare;

alla situazicne finanziaria ed assicurativa;
- alle aspettative in relazione alla sottoscrizione del contratto, in termini di copertura e di durata,
anche tenendo conto di eventuali coperture assicurative gia in essere, del tipo di rischio, delle
caratteristiche ¢ della complessita del prodotto offerto.
I questionari saranno posti a disposizione di tutta la rete distributiva su supporto informatico e/o
cartaceo prima della commercializzazione del prodotto o per casi specifici prima dell’avviamento
della trattativa ¢/o della conclusione della proposta, anche tenuto conto della specificita del caso

concreto 1 6.

In base alle informazioni raccolte dal cliente, e tenuto conto della tipologia di contraente e della natura e
complessitd del prodotto, Pintermediario fornisce al contraente, in forma chiara e comprensibile,
informazioni oggettive sul prodotto, illustrandone le caratteristiche, la durata, i costi, i limiti di
copertura ed ogni altro elemento utile a consentirgli di prendere una decisione informata.

Nel determinare la complessita del prodotto la sottoscritta agenzia terra conto:
- delle differenti esigenze di protezione e tipologie degli assicurati,
- della diversa tipologia dei rischi,

- delle caratteristiche e complessita del contratto offerto e delle cognizioni e della capacita professionale degli
addetti all'attivita di distribuzione.

Non sara piu possibile stipulare contratti assicurativi relativi a prodotti Danni, Vita Non IBIPs e Vita
IBIPs che non siano coerenti con le richieste ed esigenze di copertura assicurativa o previdenziale del
contraente o assicurato o in assenza totale o parziale di risposte da parte del cliente;

Una volta raccolte le richieste ed esigenze del cliente, I'Intermediario verifica che il prodotto offerto sia
coerente con le medesime e rilascia una dichiarazione in tal senso.

In caso di collaborazione orizzontale, gli adempimenti predetti sono svolti dall’intermediario che entra in
contatto con il contraente (intermediario ro onente).

La valutazione delle richieste ed esigenze € esclusa in caso di distribuzione che riguardi i grandi rischi'?.

In caso di vendita con consulenza al test di coerenza va aggiunto il test di adeguatezza (vedi nota 8) e in caso
di vendita di prodotti IBIPs non complessi, senza consulenza, del test di appropriatezza (vedi nota 9).

Fermo quanto si dira nel prossimo paragrafo in ordine al processo di vendita con consulenza va precisato che
nella vendita dei prodotti IBIPs la rete deve seguire le seguenti regole:

16 L’agente pud consentire alla propria refe di utilizzare questionari di prodotto (POG) consigliati dalla Compagnia ai fini d.1la
valutazione del mercato di riferimento, se ritenuti validi e sufficienti a consentire la valutazione delle esigenze assicurative del
Cliente.

17 Si intende per “grandi rischi” (art. 1, c. 1, lett, r) del CAP): “quelli rientranti nei rami di cui all’art.2, ¢.3, di seguito indicati: 1) 4
(corpi di veicoli ferroviari), 5 (corpi di veicoli aerei), 6 (corpi di veicoli marittimi, lacustri e fluviali), 7 (merci trasportate), 11 (r.c.
aeromobili) e 12 (r.c. veicoli marittimi, lacustri e fluviali) salvo quanto previsto al numero 3; 2) 14 (credito) ¢ 15 (cauzioni) qualora
I"assicurato eserciti professionalmente un’attivita industriale, commerciale o intellettuale ¢ il rischio riguardi questa attivita; 3) 3 (corpi
di veicoli terrestri, esclusi quelli ferroviari), 8 (incendio ed elementi naturali), 9 (altri danni ai beni), 10 (r.c. autoveicoli terrestri), 12
(r.c. veicoli marittimi, lacustri e fluviali) per quanto riguarda i natanti soggetti all’assicurazione obbligatoria ai sensi dell’art. 123, 13
(r.c. generale) e 16 (perdite pecuniarie), purché 1’assicurato superi i limiti di almeno due dei tre criteri seguenti: 1) il totale dell’attivo
dello stato patrimoniale risulti superiore ai seimilionieduecentomila euro, 2) I'importo del volume d’affari risulti superiore ai
dodicimilionieottocentomila euro, 3) il numero dei dipendenti occupati in media durante I'esercizio risulti superiore alle
duecentocinquanta unitd. Qualora ’assicurato sia un’impresa facente parte di un gruppo tenuto a redigere un bilancio consolidato, le
condizioni di cui sopra si riferiscono al bilancio consolidato del gruppo.”
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Cansnlenza € 3 Creresta ¢

BNERPTIairs

LB1Ps complessa | 51 semote -non remunerae S ! 1
IRIPs non complesso Mo per vendita in target ) .'5113
TBIFs non comylesso Si per vendite fuoei target 11_ N - 1 B N ___l

1 processo di vendita con consulenza

Il processo di consulenza, da escguire prima della conclusions del contretto, comporia che 1" intermediario
fomisca una raccomandazione personnlizzata'® o una consulenza imparziale® contenente | motivi per cui
il contratto offerto & ritenuto pit indicato a soddisfare le richieste ed esigenze del contragnte medesimo,

Presidio Ogni addetto deve essere awtorizzato dall'agents, in qualith di responsabile deflattivid di |
& distribuzione, alls vendita con consulenzo.
HMella consalenza vanno evidenziati:
it bisogno assicurativo del clicate

= ke nchieste di coperiura espresse dal cliente
- il Eivello di conoscenza deila maieria asstcaraliva

- e coperture proposte
- pet guali ragioni i prodotie offerts & da fitenere comispomdante alle esigenze assicurative
del cliente
- il confronio con evenbeali coperiare pid sotoseritte dil chente per soddisfire Uesigenzn
manifestata,
Per i prodom TBIPs, In caso o consubenza, & necessario mdagire — ove pertinenti - anche aspet
quali:
- experienia ¢ conoscenzs, in relanione al tpo di imvestimento;
- situazicme finanziarin, tra oui la capacita di sostenere perdite;
| - obieftivi di nvestmento, inclusa B tolleranza al rischio.

La raccomandazione personalizzata e la consulenza imparziale ha una validith di 30 giorni: decorsi tali termini,
il processo relative andra ripetuio.

La consulenza fomita al cliente potrd essere integrata nel caso in cui milervengano nuove informazioni /
esigenze relative al cliente che lo nchiedano.

La consulenza va sottoscritta dal coniraente ¢ consegnata su supporio durevole?l,

i prodotti IPIBs 1] processo di consulenza frova la sua realizzazions anche nel caso di operaziont post- ita
che modificano Ia composidone dell'investiment ¢ comporians, quindi, 'emissione & una raccomandazione
personalizzata, '
| W precesso df vendita in consulenza non permette la vendita o ®non adeguatezza®™ o nel caso di riflute da parte
del cliente di rispondere alle domande.
L'attivitd di consulenza non pud gravare economticanente sul cligmte in caso di prodoni complessi, & mens che non
verlga prestats una consilenz di adegumtezza nel continuo,

La consoletza va accompagnata ad un test di adeguatezza del prodotto.

TE W produtis inappropeiate pud esdere collieala previa espressa volonta del cliente.

19 “conseneric | motivi per cai wn paricolare comtradio & rirenutlo pid indicato a soddisfare be rdchione ¢ le esipenze del coniracmie
medisimo”™ (ard. 119 tor comma 3 CAP),

M “popsulenze fondwe su un'analisi inparzale & perseaale, lo atssso deve fomdane tal consulonze sl anslist i un numero sefficiente
i comtrants di sssicuruzione disponibili sul merome, che gl consentn & formuabare una reccomandarione persenatizzadn, secondo criberi
professioaali, in meriho ul contratio assicurabive adepuasio o soddisfane le esigenee ded comtraonbe”™ e § 19 we comma 4 CAF)

21 i inpende per “supporio durevole” (art. 1, o £, b vv-guater del CAP): “gualsiasi stromente che: 1) permetts. al conlrassie di
memriEzare informazicn a lei pcrmnalmlc:ﬁrﬁm. in maody chie siano accessibili per Ta futura commultazione durante un pericdo di
IS m’pgmam an lind woi seop diEbnase Be anformidon stese; e 2) consmite = mprcusons mabhorats delle mfesmason
TBEI'BHI'IIII]IE.
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Rischi ‘ B tipologia | Probabilita Gravi'thﬁi_ _ | ";Aii;(me_ o —~s
®‘ | Vendita di prodotio non | Basso Basso Adozione di sistemi di controllo che
| coerente | subordinano [’emissione del contratto
| Vendita di prodotto inadeguato | Basso Medio alla compilazione del questionario
| Vendita di prodotto | Basso Alto
_inappropriato 1 ) - -
Mancata consulenza ove prevista | Basso Alto La vendita con consulenza va sempre
PR . | approvata dall’Agente

VENDITA ABBINATA

In caso di vendita abbinata ’agente verifica che la Compagnia abbia predisposto “la descrizione adeguata
delle diverse componenti dell’accordo o del pacchetio e I'evidenza separata dei costi e degli oneri di ciascun
componente, nonché del modo in cui la sua composizione modifica i vischi o la copertura assicurativa”.

Gli addetti sono tenuti a richiamare I’attenzione del cliente sul punto.

Gli addetti devono informare il contraente del diritto di procedere all’eventuale acquisto separato delle
componenti del pacchetto.

La possibilita di acquistare il bene o il servizio separatamente non si pud applicare se il prodotto assicurativo
compreso nel pacchetto o nell’accordo & accessotio rispetto a un servizio o attivita di investimento?, a un
contratto di credito®® o a un conto di pagamento?*,

In caso di vendita abbinata con consulenza, IVASS dispone ’obbligo di vendere prodotti assicurativi
“coerenti” con le esigenze del contraente, valutazione di coerenza che deve essere fatta in relazione all’intero
pacchetto.

Nel caso il prodotto assicurativo parte del pacchetto sia un prodotto di investimento assicurativo venduto in
assenza di consulenza, “i distributori valutano la coerenza con le richieste e le esigenze assicurative del cliente
e l'appropriatezza del pacchetto di servizi o prodotti nel suo insieme”.

22 V. art. 1, comma 5, del Testo Unico dell’Intermediazione finanziaria.
23 V., art, 120-quinguies, comma 1, lett. ¢ del Testo Unico bancario.
24 V. art. 126-decies del Testo Unico bancario.
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INFORMATIVA PRECONTRATTUALE

INFORMATIVA PRECONTRATTUALE - PER LA TRASFARENZA E LA CONCORRENZA

L agenie mette a disposizione del pubblico nei propri locali, anche tramite 1"wtilizzo di apparecchistun:
elettroniche, oppure pubblica sul sito internet di agenzia che utilizzano per promozione ¢ collocamento di
prodotti gssicurativi {dando comungue avviso della pubblicazione nei propr locati) le seguenti informative
che dovranmo essere ageiomale almeno rmestralmente:

- Delenco della’e impresa’e con cui hanoo rapporti d'affar (anche solla base di uea collaborazione
orizzontale);

- I'elenco degli intermediari con i quali hanno in csscre un rapporto di collaborazione orizzontale;

- le mformazioni di cui all* Allegato 3;

- clenco degli obblighi di cui all’Allegato 4-ter {precisandosi che, nel caso di offerte fuon sede o
collocazions di prodott & distanes, ake allegato deve essere trasmesse o consegnato al contraente
prima della conclusione del contratto);
informativa sulla procedurs dei reclami; indicare normsa di nferimento

- informativa sulle remunerazioni RCauto

- Condizioni e tanffe RCavto o collegamento al portale di compagnia

- Rendiconti vita
Modulistics precontratiuale della fnanzinia

Presidin UP
& In alternativa utitizze di un totem digitale,

[

INFORMATIVA PRECONTRATTUALE -PER LA CONCLUSIONE DEL CONTRATTO IN
FORMA INDIVIDUALE

Tutti gli addetti sono obbligati a consegnare informativa precontrattiale prima di nlasciare la proposta o (in
astenzs di quest"ulima) la polizza, )
In base alla tipolosa di prodotti dovrenne cssere conscgnati | segyenfi documenti;

lizo & espositore all ingresso dell"agenzia o in alira posizione facilmente accessibile ¢ visibile, |

Bl (reelusn Vita nan TR Frogdoftli Wiag BT
Ak & ViR ) miiFise ki
- _ Thanng ¢ Vita
i Nota informanva del prododto
DIP RCauto DIF dammi  nom | DIP vida THP dann: EiD
BCaute _
DI aggiuntive RO DIF sggiantive non | U DIP aggiuativo vite | DIP vita - DIF aggruntivo IBIP
&t RC:ILIm |
i [ [H'E‘hbhnmu'm | :
Al!u:gam 4 {prima dn:]la. sotingceizione dells Tm:npnau o, in assenza, di r:u:nrt’:ul.’t:!uj25 Allegato 4 b.r'.;_{;_u'imn
della sotoscriziong
| dislla proposta g, in
assenza, del
coniratto } 28

¥

Allegate 3 {prima dells sottozorizione & wna proposta o, 2& non previste, defla conclusione di un contratio o, in
ipotesi di stipula di noovo contrateo o di rinnovo, solo in caso di siccessive modifiche di rilievo delle informazsoni
i contemile) 27

i Allesatn 4 rer (da cnm:@m’ﬁm:ﬂ::tmcumdlnff:nnmm:vmﬂimam:ﬂ

L ) 2

25 Allegatn 4, “Informazioni sulln distribezione del prodit assscurative noan-IBIEF, da consegnaretrasimettere prima dedla

sobtcucrizions & cisscuna proposts o, qunlom ron prevists, defla conclusions di cinseun eonirmz,

26 Alegata 4 biv, = |nformarion sulls distribarione del prodoisg o “vesiimente amscurativa™, da comsegmareirasmetiens prme

delia sobirscrizione di cinsoana propeste o, quesicra non presisa, della conclusione 8 cisscun comtrtie.

7 Ablegate 3 = “Iptormmbiva sul distributons™, @ comsegpnore o Hasdetlere, prima delks siiltnsorzzone di ums praposla 4, 58 Do

previsza, della concusione H an comtratio o, i ipotes di stipals & nacvo comtratte o & daeeva, solo in case di successive madifiche

di riliewe delle informemioni cordenule,

28 Alegaro 4 ter “Elenco delle regole di comportameants del diziribotore” da consegpnune/msnsiiens in ceso di offerta
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L’agente dispone che in osservanza dell’art. 57 del Reg. IVASS n. 4/2018 le informazioni sulla natura del
compenso, previsti nella Sezione I1I dell’ Allegato 4 dovranno inoltre essere fornite al contraente ogni qualvolta
il contraente effettui pagamenti diversi dai premi in corso e dai pagamenti programmati gid previsti nel
contratto concluso, come ad esempio:

- versamento di premi facoltativi aggiuntivi;

- estensioni di garanzie successive alla conclusione del contratto.

Non & necessaria la sottoscrizione degli allegati da parte del cliente, poiché ai fini della dimostrazione

dell’adempimento dell’obbligo di consegna/trasmissione fa fede la dichiarazione firmata dal cliente presente in calce

ai contratti, o ai modelli di proposta, laddove previsti, ovvero, nel caso di trasmissione via mail, la prova di aver =
| correttamente inviato i Modelli all’indirizzo di posta elettronica indicato dal cliente.

INFORMATIVA CONTRATTUALE - PER LA CONCLUSIONE DEL CONTRATTO IN FORMA
COLLETTIVA

Premesso che la stipula delle polizze collettive ¢ subordinata alla supervisione e autorizzazione dell’agente.
Nei contratti in forma collettiva in cui gli aderenti? sostengono in tutto o in parte, direttamente o
indirettamente, ’onere del pagamento dei premi, tutti gli addetti alla vendita devono seguire e rispettare i
seguenti obblighi:

Per i prodotti non osservanza delle regole sul conflitto di interessi di cui all’art. 119 bis, c.6 € 7 del CAP;
L IBIPs - consegna della Modello Allegato 4;
- documentazione informativa precontrattuale e contrattuale prevista dalle vigenti
disposizioni;

- dichiarazione relativa alla valutazione delle richieste ed esigenze;

- in caso di offerta fuori sede 0 mediante tecniche di comunicazione a distanza, il
Modello Allegato 4-ter;

- per i prodotti IBIPs - consegna della Modello Allegato 4 — bis

f - dichiarazione relativa alla valutazione delle richieste ed esigenze;

- copia del contratto, informativa precontrattuale ¢ contrattuale prevista dalla
normativa applicabile;

- 1n caso di collocamento fuori sede o con tecniche di comunicazione a distanza il
Modello Allegato 4-ter.

Si precisa che I'art. 2, ¢. 1, lett. a) del Regolamento 40, definisce come aderente “il soggetto che valuta e
liberamente decide di usufruire della copertura di un contratto assicurativo collettivo, manifestando
un’espressa volonta ¢ sostenendo in tutto o in parte, dircttamente o indirettamente, I’onere economico
del premio”.

Pertanto la predetta disciplina non trova applicazione per i contratti in forma collettiva in cui non si abbia una
vera e propria adesione, ma solo un’ “iscrizione” ovvero un inserimento in assicurazione: in tale ipotesi infatti
I’assicurato ha comunque diritto di ricevere, su richiesta, le condizioni contrattuali (rientrando cosi nella ipotesi
che segue).

In caso di polizze collettive in cui gli assicurati non sostengono, neppure in parte, ’onere del pagamento
del premio, I’intermediario deve informare il cliente:

- del diritto di richiedere all’impresa le condizioni contrattuali, nel caso in cui la consegna delle stesse non sia prevista
dalla regolamentazione sulla distribuzione assicurativa;

- del diritto di richiedere all’impresa le credenziali per 1’accesso alle aree riservate sul sito di Compagnia;

- del diritto di richiedere all’impresa le condizioni contrattuali nel caso in cui non sia prevista la relativa consegna ai
sensi della regolamentazione sulla distribuzione assicurativa.

fuori sede e vendita a distanza.
20
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L'agente pad avvalersi della collaborazione del contraente per adempiere ai suddeiti obblighi, fermo il dovers
di vigilanza sull'operato di quest™ultimo del quale ha [a responsabilita.

La valutazione delle richieste ed esigenee degh aderenti va effettuata prima della sotloscrizione del moduko di
adesione, valutazione da effettuarsi necessariamente seguendo le regole gid esposte per "analisi del hisogno
assicurative,

Sono esclusi daph obblight informarivi i distributon di prododti assicurativi che operano nei grandi rischi.

In caso di collaborazioni ortzzomali; gli obblighi di informativa sono in carico all intermediano che entra in
contatto con il cliente,

[ Presidio T TAgente &o un o collaboratore, a i espressamente defegaio, perodicamente consulta 17 sito |
& intranet di Compagnia per scaricars in formato digitale o caracen be versioml aggiomate dei sct

informativi (archiviandol nel fescteobs predisposio per ogne prododio) |

I"Agente predispone i modelli allegati 3, 4, 4 bis ¢ 4 ter conformandosi ai medelli allogati al
provvedimento [VASS n. 97720202 3 premurandos che:

- aiane scriit in un linguaggio ¢ stile chiare e sidfetico, i modo da facililare la comprensione delle
mformiszioni contenute e assicurame [a lore completezea;

~giane preseniat o stratturati in modo da essere chian e di facite letiura;

= abbiano vn carsiers & stampa con ooty medio poiea 1,2 man;

- g peodott a colori, siano parimenti comprensibili gealors fossero stampail in bianco & nero.

I alternativa 1'Agente pud oithzears @ modelll predispostt dalln Compagnia & maplemediati nei
sigremai informatict nouso all agenzia.

L™ Agente verifica penodicamente il nspotto delle norme sulla mformative preconisatioale e verifica
almenn  trimestralmente 1"aggiomanento delle informazioni contemute. E coniserva In apposite
| tascignbo le vare versiond di modelli rredisposte, i formate dipitale e'o cartaces

MODALITA® DI CONSEGNA DELL'INFORMATIVA

Tutta I"mfommativa deve essere fomita:

- S SUPHONO Caraceo,

- in modo corretio, esauriente e facilmente comprensibile;
= o hingua italizns o alies lingua concordata [ra le parti;

= @ Titolo gratuito,

Per Ia trasmissione della documentazione in formato eletironico & necessario acguisire il consenso dal
cliente, che:

- deve essere esplicito, ossia rappresentare chisramente la volontd del cliente di utilizzare la trasmissione in
formato elettronico, benché non debba necessanamente richiamare fa norma che lo preveds;

- ha forma libera (anche posta elettronica o registrazione vocale}, purché tracciabile;

- pud essere espresso in tuite le fasl della pestione del mpporto contrattuale;

- deve essere manifestato all intermediario con il quale entra in contatio; _

- pud cssere nlasciato con rifenimento ad un singolo contrafto o anche a tutti | successivi contratt stipulsti
con il medesimo inlermedinrio,

L'intermediariy informa il contracnte cirea la possibilith di cambiare in ogni momento Lo sua seeltn: la

modifica vard per le comumicarions successive.,

I.'atilizzo di un supporto durevele non cartaceo deve essere sempre appropriato nspetto alle modalith
di distribuzione del prodolto azsicurativo: cid avviene s¢ 1] contraente fornisce un indirizzo di posta
etettronica ai fini della distribizione del prodotto.

[ Presidio TAgente deve tenere traceia del consenso prestato e dell indirlzzo di posta elatironica dallo stesso
'_ fornite g dei relativi apgiomamenti.
Le comunicaziont con le qual versh mviata [a documentazione devono far riferimento al consenso
cspressn dal cliente & contengono Minformazione che 1o modalith di comunicazione pud essere
| modificatu in opni momento. '
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L’obbligo di consegna della documentazione potra considerarsi adempiuto quando la mail inviata risultera
correttamente inoltrata all’indirizzo comunicato dal cliente: sard necessario, quindi, monitorare I’eventuale
esito negativo dell’invio e, in mancanza, conservare prova dell’invio stesso.

Rischi | tipologia Probabilita | Gravita | Azione

@~ Mancata consegna della Basso Medio | Adozione di sistemi di controllo che
documentazione precontrattuale subordinano 1’emissione del contratto alla

compilazione del questionarto _‘

Incompleta informazione Basso Medio | Incontri di aggiornamento costante con la
Mancata acquisizione di consenso, Basso Alto rete
ove richiesto o
Mancato rispetto delle norme sulla Basso Basso | Verifiche mensili della bacheca
trasparenza e la concorrenza - -

CONSERVAZIONE DELLA DOCUMENTAZIONE

L’agente’! conserva

a iconferimenti degli incarichi, gli accordi aventi ad oggetto lo svolgimento dell’attivita di distribuzione
ed eventuali procure;

b icontratti conclusi per il loro tramite e la documentazione ad essi relativa, nonché la prova delle attivita
svolte per il tramite del contraente in caso di collocamento di polizze collettive;

¢ le proposte di assicurazione e gli altri documenti sottoscritti dai contraenti;

d la documentazione attestante la formazione professionale e 1’aggiornamento professionale inclusa
I’eventuale documentazione attestante la sussistenza delle cause di sospensione degli obblighi di
aggiornamento professionale;

e ’evidenza dei soggetti che svolgono attivita di distribuzione nell’ambito della loro organizzazione ed
ai quali si estende la copertura Rc professionale;

f la documentazione relativa all’iscrizione nella sezione E RUI dei soggetti di cui si avvale e
I’aggiornamento professionale effettuato dagli stessi, la documentazione relativa agli accertamenti
svolti con riguardo agli addetti operanti all’interno dei locali, nonché I’eventuale documentazione
attestante la sussistenza delle cause di sospensione dell’aggiornamento professionale;

g la documentazione relativa agli adempimenti dei produttori in relazione al processo POG, ricevuta da

questi ultimi.
Presidio ' I’ Agente o il collaboratore a cid delegato, raccoglie la documentazione in fascicoli e sotto-fascicoli
& con ordine e regolarita.

Con riguardo specificatamente al processo POG, fa :
- sottoscrivere il documento POG a tutti i destinatari e ne consegna copia;
- sottoscrivere le circolari di prodotto a tutti i destinatari € ne consegna copia cartacea o invia
copia della circolare in formato durevole tracciandone invio e consegna,
quindi raccoglie in un fascicolo tutta la predetta documentazione creando per ogni prodotto
| un faseicolo cartaceo e/o digitale.

L’archiviazione e la conservazione della documentazione di cui sopra pud avvenire anche mediante supporti
magnetici, microfilmature, supporti ottici o digitali, o in altra forma tecnica equivalente®.
L’agenzia nell’archiviazione e conservazione della documentazione si attiene anche alle direttive diramate

dalla mandante.

La documentazione va conservata per tutta la durata del rapporto contrattuale o dell’incarico ovvero per u
termine maggiore previsto dalla legge, ¢ comunque per almeno cinque anni dalla cessazione del predetto
rapporto/incarico.

Tuttavia gli obblighi di conservazione dei documenti richiamati alle lettere b) e ¢) dell’elenco, vengono meno, in caso |

31 Per sé, la sua organizzazione e per I'intermediario a titolo accessorio del quale eventualmente si avvalga.

32 11 tutto nel rispetto delle disposizioni di cui al decreto legislativo 7 marzo 2005, n. 82 e successive modificazioni e integrazioni,
purché le procedure e le modalita di archiviazione e conservazione adottate siano idonee a garantire I’ordinata tenuta e gestione della
documentazione.
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[ di cessazione del rapporio, con In riconsegna all tmpresa delln documenmzions stessa,

Sezione 11
LINEE GUIDA TN MATERIA DI CONFLITTI DM INTERESSE

GESTIONE DEI CONFLITTI DI INTERESSE

Tutta la rete distnbutiva di agenzia opera con equita, onesta e professionalita, correttezza ¢ trasparenza
nel migliore interesse dei clienti ¢ mantiene ¢ applica @ presidi- organizzativi ¢ amministrativi cficact al fine
di adottare tutte le misure ragioncvoli volte ad evitare che i confliti di interesse incidzno negativamente sugli
miteressi det propr clienti. Tali disposizioni sono properzionate alle attivita svolte, ai prodotti assicurativi
venduti e al tipo di Distributore. Di volta in volta € caso per caso potrd éssere necessario integrare le misure
ove cid sia richiesto dalla complessicd defl”attivith da svolgene in relazione al prodotto assicurativo da vendere,
Con 1] presente documento Iz agenzia individes Je misure idonee ad identificare 1 conflitti di imteresse che
potrebbero insorgere tra U agenza, inclust apentt; soct, responsabilt dell’attovtt di intermediazione, dipendenti
@ collaboratori, 0 qualsiasi persona direttamente o indirettamente controllata, e i loro clienti o tra due clienti al
momento defla prestazione di qualsiasi attivita di distribuzione.

Cualora le disposiziont organizzative o amomstrative adttabe per gestice 1 conflith di inferesse non siano
suafficienti per assicurare, con ragionevole certezza, che sia evitato il rischio di miocere agli interessi del cliente,
ogni addetto alla distribuzione informa chiaramente il cliente, in tempo utile prima della conclusione di
in comtratte di assicurarione, della naturs generale o delle fonth di tali eventuall conflit di interesse.
Fatti salvi ghi obblighi di trasparenza, I"agente si adopera affinché non vengano ricevuti compensi o offerti a1
proprl dipendenti e collaboraton compensi € non ne vengani valutate le prestazioni in modo contrario al dovere
di agire nel miglios interesse dei clienti.

Misure di pestione di conflitte
| Presidio I Prodotti Danni . ]
| & Nell'offerta ¢ nella gestione di contrabti 1" Apenzia;

[ ) st asniene dall assurners, dicetlamente o mdirettimente, anche tramile rapports di grappo o di affan,
propri o delle societd del gruppo, la contemporanea qualifica di beneficiario o di vincslatano delic
| presiazioni- assicuraive & qoells i intermediario del relativo contratio in forma individuale o
collettiva;
| b} propone conirati e suggensce modifiche contratiuali o altre operazioni nell’interesse ded
contracnii alle miglion condizioni possibili con riferimento al momente, alla dimensione ¢ alla natun
| dei contratti ¢ delle operazion stesse;
¢l opern al fine di conteners i costi a carice dei contraenti od oftencre il mighior risuitato possibils in
relazione agli chietnivi assicuralivi;
d} si astiene dal propome variaziomi conirattuali e dal suggerire operazioni con frequenza non
necessaria alia realizeassone degli obietivi assicurativi;
) 51 astiene da ogni comportamento che possa avvantaggiare alcuni clien a danmo di altri;
1) o riceve un compenso e non oflre an compenso ai propri dipendenti e non ne valuta le prestaziond
in modo contraro al dovere di agire nel migliors interesse dei confraendi;
g non adotta disposiion? in mateciz di compenso, obiettivi d vendita o di altro ipo che potrebbero
incentivare s¢ stessa o0 @ propn dipendendl a8 raccomendare ai condrasnti un pariicolare prodotic
[ assicurative, nel caso in cui tale miermedianio possa offrire un prodoto assicurative differents che
| risponda meglio alle esigenze del cliente; _
[ k) rzpeten pils specifics attivitd ditributiva, identifica le circostanze che generano o potrebbero
E ETRCIATE un conflitto di Interesse che yossa ledern: L_rﬁ iberosss di o o ol client .

—_— T——

' Presidino [ Prodoct ¥Vira IBIPs e non IBIPs
& | Hell'offerta ¢ nela gesttone di contratt Wita, 1 Apenzia;
#) s astiene dall"assemere conlemporaneaments, diretlaments o indirettamente, anche tramite
rapporti di greppo o di affar, propri o delle societh del gruppe, la confemporaneca qualifica di
beneficiario o di vimeolitario delle prestazion sssicuratve ¢ quells & intermedinno del relativa
contratio 0 forma individoale o collettiva;
b)) propone comtrath ¢ suggersce modifiche comtzatiuah o alre operazioni nell’inferesse dé
comstraenii alle miglion condizion: possibili coa rferiments al memenio, alla dirrenzions e nlia nanra
| det contmatii ¢ delle operazioni stesse;
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¢) opera al fine di contenere i costi a carico dei contraenti ed ottenere il miglior risultato possibile in

relazione agli obiettivi assicurativi;

d) si astiene dal proporre variazioni contrattuali e dal suggerire operazioni con frequenza non
necessaria alla realizzazione degli obiettivi assicurativi;

e) si astiene da ogni comportamento che possa avvantaggiare alcuni clienti a danno di altri;

f) non riceve un compenso e non offre un compenso ai propri dipendenti e non ne valuta le prestazioni
in modo contrario al dovere di agire nel migliore interesse dei contraenti;

¢) non adotta disposizioni in materia di compenso, obiettivi di vendita o di altro tipo che potrebbero
incentivare se stessa o i propri dipendenti a raccomandare ai contraenti un particolare prodotto
assicurativo, nel caso in cui tale intermediario possa offrire un prodotto assicurativo differente che
risponda meglio alle esigenze del cliente;

h) rispetto alla specifica attivita distributiva, identifica le circostanze che generano o potrebbero
generare un conflitto di interesse che possa ledere gli interessi di uno o pit clienti.

Rischi

| tipologia Probabilita | Gravita | Azione
Conflitto di interessi rami danni Basso Basso | Adozione di sistemi di
Conlflitto di interessi rami vita Basso Medio | controllo che subordinano
Conflitto di interessi prodotti IBIPs Basso Alto | I'emissione del contratto alla
compilazione del questionario.
Conflitti interessi | venga  realizzato  un Basso Alto Adozione di presidi
su prodotti IBIPs | guadagno finanziario o sia supplementari, di  seguito
evitata una perdita indicati.

finanziaria a potenziale
discapito del cliente o
| 'si realizzi un vantaggio Basso Alto
finanziario o di altra
natura che privilegi gli
interessi di un altro cliente
o gruppo di clienti rispetto
a quelli del cliente in
| questione
| si realizzi un vantaggio Basso Alto
finanziario o di altra
natura che privilegi gli
interessi di un altro cliente
o gruppo di clienti rispetto
a quelli del cliente in
uestione L |
influenzare - Basso Alto
potenzialmente il risultato
dell’attivita distributiva a
svantaggio del cliente

Sulla base dell’analisi dei rischi, in relazione agli IBIPs I’agenzia dispone ulteriori presidi nell’ambito della
valutazione dell’appropriatezza (o dell’adeguatezza solo nel caso in cui il Distributore decida di prestare
consulenza) e comunicazione ai clienti

Presidio

‘-

I - L’agenzia consegna al cliente un rendiconto periodico circa i servizi fomiti € le transazioni |
effettuate per conto del cliente, con gli eventuali costi sostenuti e il valore delle attivita d'investimento

sottostanti, qualora presenti. Tale dichiarazione deve essere fornita almeno annualmente.

II - Quando I’agenzia effettua una vendita senza consulenza, il Distributore chiede al cliente

informazioni in merito alle proprie conoscenze ed esperienze in materia di investimenti

riguarde al tipo specifico di prodotto o servizio proposto, al fine di determinare se il servizio o

il prodotto assicurativo in questione risulta adatto/appropriato. Se ’agenzia ritiene, in base alle

informazioni ottenute, che il prodotto non sia appropriato al cliente, lo avverte di tale situazione.

Diversamente, qualora il cliente non fornisca le informazioni richieste o le informazioni siano

insufficienti per determinare conoscenze ed esperienze, I’agenzia informa il cliente che non ¢ in grado

di determinare se il prodotto ¢ adatto/appropriato. L’agente conserva in maniera ordinata e

trasparente tutta la documentazione utilizzata a evidenza della verifica effettuata, includendo tra

I’altro le risultanze dell’analisi, I’eventuale avvertenza laddove il prodotto risulti non appropriato

(incluso 'eventuale richiesta del cliente di procedere malgrado l'avvertenza e, se del caso,

I’accettazione a concludere il contratto da parte dell’agenzia), I’eventuale avvertenza laddove il

cliente non abbia fornito informazioni sufficienti (incluso I’eventuale richiesta del cliente di

18




| procedere malgrado Tevvertenza e, se del caso, accettazione a conchuders il contratto da pans |

dil " agente}. L

I - Ounlors |'agenzie effettisn una consalenza su un prodetto di imvestimento assicarative e |

prima della stipula del contraite, acquisisce dal cente ognd informazione utlle a valutare le sue

conoscenee ed esperbenee, by sus situazione foanciaria, tra oui In sun capacith di sosfenere

perdite, & I sual oblettivi di investimento, Inclusa la sua tolleramza al rischio, al fine i

raccomandare al cliente o potenzisle cliente i prodotti di investimento assicurativi che siane

adafti ed adeguatl alla sua tolleranza al rischio e alla sua capachid di sosienere perdite.

L agenxia, maoltre, valoteta | adegustezzn del prodotto, formises al cliente, su un sepporto dursvale,

prima  dells conclusiome del conlratio, - una  dichizraziose di ideneid  (raccomandazione

persanalizzat) specificante b consulenza prestata ¢ contenente i motivi per cud un particolars
prodotte sarebbe pift indicato o soddisfare lo preferenze, gh obiettivi ¢ ad altre caratteristiche det
cliente. Nel caso in cui non stano ottenibili wite Je informarioni necessarie alla Taccomandazione.

[ werrd wbita 1o consulenss, Qualora ["agente verifichi 1idonsin del prodotto periodicaments, ne di |
informativa al clicwte su base annuale indicando Ia frequenza ¢ ambito della valutarione, guali
informazioni  saranne  sogpeste 3 ridibizeg ponchd e modabn A comendcazions  della
raccomandazione. Lagenzia conserva i maniera ordinata ¢ tresparente s o documentazions |
ubileesata per la formulazions del pudizio di adeguatesss del cliente, mcledendo le rseliame della |
verifica steesa ia raccomandarione fatta al clicnic ¢ la dichiararione forita, le eventuali modifiche
apportzie dall agente nspetto alla valutazions i adeguatesen, in parmcobare ‘I."I-'l.'-II.TI-I-ah modifibe dells
mllmnz.nal rischio del cliente, eventuali medifiche delle aitivita di investimento sottostanti.

S— = _— —_

DISCIPLINA DEGLY INCENTIVI

Premesso che & definite “incentive™ secondo guanto previsto dall’articols 2, par. 1, (2), del Regolamento
Delegato (UTE) 2353902017, “pwrlsiasl onorgelo, cormmissione o vantaggio non monctario formito do o g fale
intermediario o jmprese in relazione alla distribuzione di un prodotio di investimento asvicurative, a o da
qualsiayf sogeetio diverse dol oliente interessate dulla transanione in questione o da nn sogeetio che agisod
per eouto di lale cliente”.

In tal senso, ghi inermediar:

- IOT FCEVONo Ul compenso @ non offrono un compenso & lore dipendenti & non ne valutane le prestazioni in
mode contranio al lome dovere di agire nel migliore inleresse dei contraenti;

- mott adottane disposizion in materia di compenso, obiettivi di vendita o di altro tipo che potrebbero
incentivare se slesso o i propr dipeadenti a raccomandare ai contraenti un particolare prodotio assicurativo,
nel caso in oui tale distribatore possa offrire on prodofto. assicurativo differente che nsponda meglio alle
esigenze del contraenie; '

- mantengono ¢ applicanc presidi organizzativi ¢ amministrativi efficaci al fine di adotiare tutte le miswe
ragropevall volte ad evitare che § conflitt di interesse, come meglio indicati sopra, meidane pegativamente
sugli interessi dei contraenti, T presidi sono proporzionati alle attivith svolte e ai prodotii venduti;

~ Fresidie [ L agende
& ' - informa il contrace, prima-delia conclusions del contratio, che pon detiene conflitte di interesse; &
it occiesdone dells consegna del Modelle Allagato 3;

. in ogni caso, opera-in moda da mon recare pregiudizie agli mieressd del contracnite;

. i1 cago i prodotil di investimento assicurafivg,
o gpiega al cliente i rischi che potrebbere msorgere ¢ le misure che ha adottnio per
attenuane ki rschi;
o indice chiaramente che fali misure non somo saffkcient] per assicurare con ragionevols
cerlezsa cle vmﬂw—imn il rischio di federe 1 interessa del cliente.

L agente s astiene dall’erogare incentivi diversi dalle provvigioni di mandato ai propri collaboratosi.
Lraivitd di inermediazione € remunerata con un compenso. rappresentatn da “una combinazione di
commissione inclusa nel premic assicorative e altro tipo di compenso comprest benefici economic ricesuti in
virll dell"imtermediazione effettoata™. L itermediario non adotta disposizioni in materda di compenso,
ohiettivi di vendiia o di alivo tipo che potrebbero incentivare se stessi o propri dipandenti a raccomandare &
coniraenti un particolare prodidto assicurativo, nel caso in cui tale distributore possa offrire un pmdotto
assicurativo differente che risponds meglio alle esigenee del contraente.
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In riferimento alle regole sul conflitto di interessi, in funzione dell’attivitd svolta e del prodotto collocato,
I'intermediario rispetta il disposto dell’art. 55 del Regolamento 40 prevede che gli intermediari inoltre:

- si astengono dall’assumere, direttamente o indirettamente, anche tramite rapporti di gruppo o di affari, propri o di
societa del gruppo, la contemporanea qualifica di beneficiario o di vincolatario delle prestazioni assicurative e quella
di intermediario del relativo confratto in forma individuale o collettiva;

- propongono contratti e suggeriscono modifiche contrattuali o altre operazioni nell’interesse dei contraenti alle
migliori condizioni possibili con riferimento al momento, alla dimensione e alla natura dei contratti ¢ delle operazioni
stesse;

- operano al fine di contenere i costi a carico dei contraenti ed ottenere il miglior risultato possibile in relazione agli
obiettivi assicurativi;

- si astengono dal proporre variazioni contrattuali e dal suggerire operazioni con frequenza non necessaria alla
realizzazione degli obiettivi assicurativi;

- si astengono da ogni comportamento che possa avvantaggiare alcuni clienti a danno di altri.

DISPOSIZIONI IN MATERIA DI INCENTIVI PER I PRODOTTI IBIPs

In caso di distribuzione di prodotti di investimento assicurativo, ’intermediario opera in conformita con il
disposto dell’art. 68 sexies, 68 septies e 68 octies Reg. IVASS n. 40/2018.
Pertanto I’agente non puo, in relazione all’attivita di distribuzione di prodotti d’investimento assicurativi,
pagare o percepire compensi 0 commissioni oppure fornire o ricevere benefici non monetari a o da qualsiasi
soggetto diverso dal contraente o da una persona che agisca per conto di questi.
L agente accetta incentivi se:

- accrescono la qualita dell’attivita di distribuzione assicurativa;

- non pregiudicano 1’adempimento dell’obbligo di agire in modo onesto, equo e professionale nel

migliore interesse del contraente;

- non distorce o influenza la percezione del servizio da parte del cliente.
Pit in particolare quando ’'intermediario presta consulenza su base indipendente non pud percepire incentivi
monetarie, tutt’al pili pud accettare soltanto benefici di natura non monetaria di minore entita (ragionevoli e
proporzionati e non devono incidere sul comportamento dell'intermediario senza risultare pregiudizievoli per
gli interessi del cliente).

Presidio Prima dell’adozione di un incentivol o uno schema di incentivazione, I’ Agenzia, al fine di valutare
& se possa avere ripercussione negativa sulla qualita del pertinente servizio al cliente, svolge un’analisi
complessiva che prende in considerazione tutti i fattori rilevanti che possono aumentare o diminuire
| i1 rischio di tale ripercussione negativa sulla qualitd del pertinente servizio al cliente, e qualsiasi
misura organizzativa adottata dall’intermediario per evitare il rischio di una ripercussione negativa.
In particolare 1’ Agenzia considera i seguenti criteri:
a) se un incentivo o uno schema di incentivazione possa indurre 1’ Agenzia ad offrire o raccomandare
un particolare prodotto o servizio assicurativo al cliente malgrado il fatto che I’ Agenzia stessa sia in
grado di offrire un prodotto o servizio assicurativo diverso che soddisfi maggiormente le necessita
del cliente;
b) se ’incentivo o lo schema di incentivazione si basi solo o principalmente su criteri quantitativi
commerciali 0 se prenda in considerazione criteri qualitativi adeguati, che riflettono quanto previsto
dai regolamenti applicabili, Ia qualitd det servizi forniti ai clienti e la soddisfazione del cliente;
c) il valore dell’incentivo versato o percepito in relazione al valore del prodotto e dei servizi forniti;
d} se Iincentivo sia interamente o principalmente versato al momento della conclusione del contratto
di assicurazione o se si estenda a tutta la durata del contratto;
e) I'esistenza di un meccanismo adeguato per richiedere il rimborso dell’incentivo nel caso in cui il
prodotto si estingua anticipatamente o venga riscattato in anticipo o nel caso in cui gl interessi del
cliente siano stati lesi;
f) 'esistenza di qualsiasi forma di soglia variabile o contingente o qualsiasi altro tipo di acceleratore
di valore che venga sbloccato dal raggiungimento di un obiettivo che si basi sul volume o sul valore
delle vendite.
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SEZIONE Il
MONITORAGGIO

Fermo quanto gia previsto nelle due sezioni che precedono, per evitare e ridurre questi rischi I'Agente
monitora regolarmente e nel continuo le attivita di distribuzione di ciascun prodotto, raccogliendo i dati
sul collocamento e sulla clientela necessari per alimentare i flussi informativi diretti al produttore e per il
corretto svolgimento delle operazioni di controllo e revisione dei documenti in materia di POG.
Le azioni di monitoraggio sono volte a verificare e registrare in particolare:
- se il prodotto e collocato all'interno del mercato di riferimento individuato e se continua ad
essere coerente con le esigenze, le caratteristiche e gli obiettivi del medesimo;
- se si verificano circostanze che possono causare un danno al cliente o che comunque possono
andare in conflitto con 'obbligo di agire secondo il miglior interesse del cliente stesso;
- i dati pertinenti sulle vendite richiesti dal produttore (ad esempio, volumi di vendita dentro e
fuori il mercato di riferimento, profili di rischio del cliente);
- ilivelli di accettazione del prodotto e di soddisfazione da parte della clientela;
- ireclamirelativi al prodotto (ferme restando le norme speciali in materia).
Nel comunicare con il produttore I'Agenzia rispetta I'accordo sui flussi informativi e comunque,
salvo non siano gia predisposti mezzi e modalita di comunicazione specifici, I'agente individua
idonei ed efficienti strumenti informativi (nello specifico messaggio di posta elettronica con
conferma di lettura da parte del destinatario) attraverso cui veicolare le informazioni concernenti la
distribuzione dei prodotti dirette al produttore.
In particolare, a supporto dei processi di monitoraggio e controllo attuati dal produttore e su
richiesta di questo, il Distributore comunica ad esso (a mezzo e-mail o nelle specifiche forme
richieste dal produttore) le informazioni relative alle vendite, incluse eventualmente quelle sui
controlli regolari dei Meccanismi di distribuzione.
In ogni caso, il Distributore segnala senza ritardo al produttore i casi nei quali rilevi disallineamenti
del prodotto rispetto agli interessi, agli obiettivi e alle caratteristiche del mercato di riferimento
individuato, nonché ogni circostanza idonea a causare danno al contraente.
In caso di mancato riscontro delle segnalazioni da parte del produttore nel termine di dieci giorni
lavorativi, il Distributore accerta con i mezzi piu opportuni che le stesse siano pervenute al destinatario
e, se del caso, tiene conto dei risultati degli accertamenti al fine della revisione del Documento.
L'agenzia traccia le segnalazioni, l'attivita di monitoraggio, i contratti venduti fuori target con
riferimento al prodotto, indicandone il numero.
Evidenzia i pregiudizi per la clientela riscontrati nella vendita del prodotto e ne descrive

la natura Stabilisce le modifiche ai meccanismi distributivi segnalandoli alla compagnia
Revisiona e aggiorna, almeno annualmente, il presente documento
*kk

Il presente documento composto di 22 pagine € stato approvato dall'agenzia in persona del responsabile per
la distribuzione assicurativa che & altresi responsabile della definizione, attuazione e revisioni del presente
documento, dei meccanismi di distribuzione, dei protocolli e procedure di monitoraggio nonché del suo
continuo e fedele rispetto. E produce effetti immediati. Con la sottoscrizione tutti i destinatari ne prendono
visione e dichiarano di averne ricevuto copia, compreso ed accettato il contenuto.

N\

O./.ZP.Z../ TIMBRO

Data..O..l.

| collaboratori per presa visione e ricevuta (data e firma)
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2. Quadro normativo

2.1 Introduzione sintetica della normativa

La direttiva UE 2016/97 {in materia di distribuzione assicurativa; in inglese
Insurance Distribution Directive o "IDD"), unitamente al complesso di fonti
europee e interne (in primis, d.lgs. 209/2005 e reg. IVASS 45/2020) che ne
e derivato, prefiggendosi lo scopo di aumentare i presidi a tutela dei
contraenti e di evitare o attenuare fenomeni di mis-selling dei prodotti
assicurativi, introduce la disciplina del «governo e controllo del prodotto»
(in inglese product oversight and governance o "POG").

Tale istituto mira a garantire che, sin dalla fase di prima progettazione, i
prodotti assicurativi siano realizzati attraverso procedure che ne assicurino la
distribuzione in modo rispondente alle caratteristiche, esigenze e richieste del
cliente, evitando o comunque attenuando pregiudizi per il medesimo.

La disciplina si applica dal 1 ° ottobre 2018 e concerne i prodotti assicurativi di
nuova realizzazione, nonché quelli esistenti oggetto di significative modifiche.

In primis, la disciplina di POG vede come naturale destinatario il soggetto che
realizza prodotti assicurativi (0 "produttore™), prescrivendo ad esso l'attuazione di
un processo di approvazione dei medesimi, prima che siano posti in
distribuzione. Obiettivo principale di tale processo € l'individuazione di un mercato
di riferimento (o target market) per ciascun prodotto, nonché di strategie
distributive coerenti con il mercato di riferimento e di misure ragionevoli per
assicurare che il prodotto sia distribuito a soggetti le cui richieste ed esigenze si
presentino compatibili con il mercato di riferimento individuato.

Il processo di approvazione deve inoltre contenere misure per il monitoraggio, la
revisione e la distribuzione dei prodotti, nonché presidi correttivi per i prodotti
pregiudizievoli per i clienti, e deve essere definito in un documento scritto, detto
"politica in materia di governo e controllo del prodotto" (o "politica POG").

Al fine di garantire il corretto collocamento dei prodotti attraverso i canali
distributivi selezionati, il produttore € tenuto a mettere a disposizione dei
distributori che non realizzano prodotti assicurativi (anche solamente
"distributori") tutte le informazioni necessarie sul prodotto e sul processo di
approvazione di esso, compreso in particolare il mercato di riferimento
individuato.

In secondo luogo, e d'altro lato, la disciplina POG é diretta al distributore,
soggetto responsabile della definizione di meccanismi di distribuzione del

prodotto, i quali, in coerenza e allineamento con la politica POG del produttore,
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sono volti ad assicurare l'acquisizione di tutte le informazioni necessarie
alla piena comprensione dei prodotti da parte del distributore stesso e al
corretto collocamento nei confronti del cliente, in particolare:
- mirando a evitare o attenuare il pregiudizio per esso;
- supportando una corretta gestione dei conflitti di interesse;

- garantendo che gli obiettivi, gli interessi e le caratteristiche dei clienti

siano debitamente tenuti in considerazione.

Il distributore deve assicurare che anche i soggetti che svolgono attivita di
distribuzione per suo conto adempiano agli obblighi previsti dalla
normativa, attraverso la predisposizione di atti negoziali ad hoc, nonché
attraverso la corretta gestione dei flussi informativi provenienti dal (nonché
diretti al) al produttore.
Valutata la situazione, le caratteristiche e i bisogni della propria clientela,
in relazione a ciascun prodotto il distributore e tenuto a individuare propri
mercati di riferimento effettivi (positivo e negativo), i quali possono anche
coincidere con i target market positivo e negativo individuati dal produttore
e devono essere a questo comunicati.
| meccanismi di distribuzione devono essere oggetto di revisione regolare
ad intervalli stabiliti dal distributore e appropriati in ragione della
dimensione, portata e complessita dei prodotti interessati.
Al fine di raccordare i processi di controllo e monitoraggio previsti secondo
le rispettive competenze del produttore e del distributore, la normativa
prevede che, su richiesta del primo, il secondo fornisca le informazioni
pertinenti sulle vendite, comprese, se del caso, le informazioni sui controlli
regolari dei meccanismi di distribuzione del prodotto.
In ogni caso, il distributore é tenuto a segnalare tempestivamente al produttore i
casi nei quali rilevi che il prodotto assicurativo non € in linea con gli interessi, gli
obiettivi e le caratteristiche del mercato di riferimento, nonché eventuali altre
circostanze legate al prodotto che possano causare danno al cliente.
Inoltre, si prevede che le azioni adottate dal distributore in relazione ai
propri presidi in materia di governo e controllo dei prodotti siano
debitamente documentate, conservate a fini di audit e messe a
disposizione delle autorita competenti, su richiesta.
Affinché ciascun attore dei processi POG sia messo in grado di adempiere ai
propri obblighi, la normativa disciplina puntualmente i flussi informativi che
devono essere scambiati tra le varie parti della catena distributiva. Strumento

fondamentale in tal senso € l'accordo tra produttore e distributore, con cui sono
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identificati "la direzione, il contenuto, la periodicita, le modalita di scambio
delle informazioni relative allo svolgimento delle rispettive attivita e necessarie
per adempiere ai rispettivi obblighi” (art. 10, reg. IVASS 45/2020).

La violazione da parte dell'intermediario delle disposizioni in materia di
POG (di cui all'art. 121-bis del Codice delle assicurazioni private e alla
disciplina attuativa emanata dalllVASS} €& sanzionata con una delle
seguenti misure punitive (art. 324, comma 1, del Codice medesimo):

a) richiamo;

b) censura;

C) sanzione amministrativa pecuniaria:

1} per le societa, da cinquemila euro a cinque milioni di euro oppure, se
superiore, pari al cinque per cento del fatturato complessivo annuo
risultante dall'ultimo bilancio disponibile approvato dall'organo di
amministrazione;

2) per le persone fisiche, da mille euro a settecentomila euro;

d) radiazione o, in caso di societa di intermediazione, cancellazione.

2.2 Fonti normative di riferimento

Data Soggetto emanante e testo normativo

Direttiva UE 2016/97 del Parlamento europeo e del
20 gennaio 2016

Consiglio sulla distribuzione assicurativa ("IDD")

EIOPA - Preparatory Guidelines on product oversight and

18 marzo 2016
disposizioni in materia di governo e controllo del

prodotto)

governance arrangements (Orientamenti preparatori sulle

EIOPA - Technical Advice on possible delegated acts

1 febbraio 2017 | concerning the Insurance Distribution Directive

Regolamento di esecuzione UE 2017/1469 della
11 agosto 2017 Commissione sul formato standardizzato del documento

informativo relativo al prodotto assicurativo

~ IVASS - Lettera al mercato in materia di Direttiva UE n. 4 settembre‘

2017 2016/97 sul‘la distribuzione assicurativa e orientamenti preparatori

' EIOPA sui presidi in materia di governo e‘
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controllo del prodotto (POG) da parte delle imprese di

assicurazione e dei distributori di prodotti assicurativi.

21 settembre 2017
per le imprese di assicurazione e i distributori di

prodotti assicurativi

Regolamento delegato UE 2017/2358 della Commissione
sui requisiti in materia di governo e controllo del prodotto

Decreto legislativo 68/2018, attuazione della direttiva UE
21 maggio 2018 2016/97, recante riforma del decreto legislativo 209/2005
(Codice delle assicurazioni private)

2 agosto 2018
assicurativa e riassicurativa

Regolamento TVASS 40/2018 in materia di distribuzione

2 agosto 2018
pubblicita e realizzazione dei prodotti assicurativi

Regolamento IVASS 41/2016 In materia di informativa,

Provvedimento IVASS 97/2020 recante, fra l'altro

4 agosto 2020 -

modifiche al regolamento IVASS 40/2018

Regolamento IVASS 45/2020 in materia di requisiti d
4 agosto 2020 . : : .

governo e controllo dei prodotti assicurativi

Circolari e altri documenti contenenti prescrizioni in

_ materia di POG provenienti dal produttore (in particolare,

Nel continuo

accordo sui flussi informativi POG)

istruzioni/informazioni sulla distribuzione dei prodotti e

3. Oqggetto, scopi, approvazione, efficacia, responsabilita, destinatari

e perimetro applicativo del documento
3.1 Oggetto e scopi del documento
Il presente documento ("Documento™) contiene le disposizioni, le
procedure, le misure, le raccomandazioni e le indicazioni che I'Agenzia
Ciardi Nicola, Agente Generale, Via Vittorio Veneto, 69 70010 - Adelfia
(BA) (anche semplicemente "Distributore”, "Agenzia" o "Agente”) e i
soggetti da questa addetti all'attivita di distribuzione devono osservare al
fine di assicurare che il collocamento di prodotti assicurativi presso |l
cliente avvenga secondo criteri di trasparenza e completezza delle
informazioni fornite, sia coerente con le sue caratteristiche, richieste ed
esigenze e siano evitati o attenuati pregiudizi per il cliente stesso.



Scopo precipuo del Documento € delineare un processo distributivo
conforme alla normativa di riferimento in materia di governo e controllo del
prodotto, nonché alla politica POG, alle strategie distributive e alle altre
istruzioni del produttore.

A tal fine, il Documento é teso a garantire che:

- il Distributore ottenga dal produttore tutte le informazioni necessarie
sui prodotti assicurativi;

- il Distributore comprenda compiutamente le caratteristiche dei prodotti
assicurativi e il mercato di riferimento individuato per essi;

- il Distributore valuti in modo appropriato la situazione e le esigenze
dei clienti, al fine di garantire che gli interessi di questi ultimi non
siano compromessi da pressioni commerciali ovvero da interessi
del Distributore stesso, nonché al fine di individuare un proprio
mercato di riferimento effettivo e un proprio mercato di riferimento
negativo effettivo per il prodotto;

- il Distributore collochi il prodotto ai clienti rientranti nei mercati di
riferimento individuati per lo stesso;

- il cliente riceva in modo chiaro, completo, preciso e trasparente tutte le
informazioni sull'attivita di distribuzione previste dalla normativa vigente;

- i prodotti siano distribuiti solo quando cio sia nell'interesse del cliente
e l'attivita di distribuzione sia sempre focalizzata sul migliore
interesse dello stesso;

- gli obiettivi, gli interessi, le richieste, le esigenze e le caratteristiche
del cliente siano debitamente tenuti in considerazione;

- siano messi a disposizione del cliente tutti gli elementi necessari per
I'assunzione di una decisione informata;

- nell'attivita distributiva sia realizzata una corretta gestione dei conflitti
di interesse e sia evitato 0 comunque attenuato qualsiasi
pregiudizio per il cliente;

- ove il Distributore si doti di una propria strategia distributiva, essa non
si ponga in contrasto con la strategia distributiva e il mercato di
riferimento individuati dal produttore;

- tutti i flussi informativi inerenti alla distribuzione del prodotto
provenienti dal Distributore e diretti allo stesso (dal produttore e dal
personale addetto per suo conto al collocamento) siano realizzati in
modo conforme alla normativa di riferimento e agli accordi
intercorrenti tra le parti coinvolte;



- la rete distributiva (intermediari, collaboratori e/o addetti all'attivita di
distribuzione) sia portata a conoscenza di tutte le informazioni
necessarie per adempiere alle disposizioni del Documento;

- l'attivita distributiva sia monitorata regolarmente e nel continuo, attraverso la
raccolta dei dati relativi al collocamento di ciascun prodotto, attraverso le
procedure adottate dal Distributore, quando non siano utilizzate quelle
indicate dal produttore, al fine di alimentare i flussi informativi diretti al
produttore interessato, per supportare quest'ultimo nelle relative attivita di
monitoraggio, controllo e revisione del prodotto;

- Sia posta in essere una revisione nel continuo, ad intervalli regolari,
dei Meccanismi di distribuzione, per verificarne la validita e
I'aggiornamento e procedere, se del caso, alla modifica di essi in
ottica correttiva e migliorativa;

- le azioni intraprese in esecuzione delle disposizioni del Documento
medesimo e in adempimento alla normativa di riferimento siano
debitamente documentate e conservate, anche al fine di rendere le
relative informazioni disponibili, su richiesta, alle autorita competenti.

3.2 Approvazione, efficacia e responsabilita del Documento

Ai sensi della normativa dell'Unione europea, il soggetto responsabile per
la distribuzione assicurativa all'interno della struttura del Distributore e a
propria volta responsabile ultimo della definizione, dell'attuazione, della
revisione del Documento e dei Meccanismi di distribuzione di ciascun
prodotto e ne verifica nel continuo il rispetto da parte dei destinatari.
L'individuazione del Responsabile & comunicata a tutti i soggetti
destinatari del presente Documento, che allo scopo € da essi sottoscritto 0
comunque e ad essi diffuso in modo tracciato.

3.3 Destinatari e perimetro applicativo del Documento

li Documento € applicabile con riferimento a ogni atto e fase dell'attivita
distributiva posta in essere dal Distributore.

Esso e diretto a e deve essere osservato da tutti i soggetti che svolgono
attivita di distribuzione per conto del Distributore:
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Tali soggetti costituiscono la rete distributiva agenziale (anche solo "rete

distributiva" o "Destinatari").

4. Informazioni sul prodotto assicurativo, canali e flussi informativi.

Target market

4.1 Acquisizione delle necessarie informazioni sui prodotti assicurativi
Il Distributore, prima della proposta ai clienti, verifica che per ciascun prodotto
assicurativo siano state ottenute dal produttore tutte le informazioni necessarie
per la distribuzione, in particolare relative:
- al mercato di riferimento (target market) individuato, sia positivo (cioé
I'ambito di soggetti per la vendita ai quali & progettato il prodotto,
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nonché i soggetti per i quali il prodotto si presenta compatibile,
risultando coerente con le relative caratteristiche ed esigenze)
sia negativo (cioé la tipologia di soggetti per la quale il prodotto
non & concepito e non risulta compatibile);

- alla strategia di distribuzione suggerita dal produttore;

- agli aspetti e alle caratteristiche principali del prodotto, comprese le
informazioni sui rischi e costi, anche impliciti;

- a qualunque circostanza che possa causare un conflitto di interesse a danno

del cliente.
Il Distributore verifica, per quanto possibile, che tali informazioni siano
appropriate, chiare, complete e aggiornate. Se rileva il difetto di uno o
piu dei predetti requisiti, presenta senza ritardo al produttore
interessato a mezzo e- mail una motivata segnalazione delle
circostanze rilevate, sollecitando chiarimenti e/o integrazioni sul punto.
In presenza di un quadro informativo del prodotto non conforme ai
principi e criteri descritti e a quelli ulteriori eventualmente indicati dal
produttore, il prodotto non pud essere proposto né collocato al cliente.
Il Distributore segnala al produttore, in particolare, gli elementi da cui
possa emergere il rischio di collocare il prodotto in modo non rispondente
alle esigenze e richieste del cliente o di arrecare un pregiudizio ad esso.

4.2 Gestione e controllo dei canali informativi in ingresso
Il Distributore ottiene dal produttore interessato le informazioni necessarie
sui prodotti assicurativi e invia al produttore le informazioni previste dalla
normativa secondo quanto previsto dall'accordo in materia di flussi
informativi POG stipulato ai sensi dell'art. 10, reg. IVASS 45/2020.
Tale accordo identifica la direzione, il contenuto, la periodicita, le
modalita di scambio delle informazioni relative allo svolgimento delle
rispettive attivita e necessarie per adempiere ai rispettivi obblighi.
L'identificazione dei flussi informativi:
a)eé finalizzata a guidare il distributore nella conoscenza del prodotto
e ad assicurare che la distribuzione sia rivolta a clienti
appartenenti al mercato di riferimento individuato dal produttore;
b)e finalizzata a favorire I'adempimento da parte del Distributore
degli obblighi di segnalazione al produttore di ogni
disallineamento del prodotto rispetto al target market e di ogni
circostanza potenzialmente pregiudizievole per il cliente;
C) &€ soggetta a revisione periodica;
11



d) favorisce l'esercizio dell'azione di vigilanza sul pieno rispetto degli obblighi
di cui al Regolamento (UE) 2017/2358 e del reg. IVASS 45/2020 da parte
delle Autorita di vigilanza competenti.

In caso di conflitto o incompatibilita tra le regole inerenti ai flussi informativi
previsti dal presente documento e quelle contenute nell'accordo ex art. 10, reg.
IVASS 45/2020, prevarranno sempre queste ultime (ove conformi alla normativa
di riferimento).

Il Distributore verifica, con frequenza ragionevole, che i canali informativi
individuati per l'acquisizione e la diffusione delle informazioni sui prodotti
assicurativi  siano  operativi e segnhala tempestivamente qualsiasi
malfunzionamento del canale o anomalia nel flusso di informazioni al soggetto
interessato.

4.3 Target market

Prima della sottoscrizione del contratto, i distributori acquisiscono dal contraente
(e dall'aderente in caso di polizza collettiva) tutte le informazioni necessarie per
valutarne l'appartenenza al mercato di riferimento o al mercato di riferimento
negativo individuati dal produttore.

Il Distributore non colloca prodotti assicurativi ai clienti che appartengono al

mercato di riferimento negativo individuato dal produttore.

E consentita la distribuzione di prodotti assicurativi a clienti che non rientrano nel
mercato di riferimento individuato dal produttore, purché i clienti non
appartengano al mercato di riferimento negativo e tali prodotti corrispondano alle
richieste e alle esigenze assicurative di quei clienti.

Con riguardo ai prodotti di investimento assicurativi il Distributore puo effettuare il
collocamento a clienti che non rientrano nel mercato di riferimento individuato dal
produttore, purché i clienti non appartengano al mercato di riferimento negativo e
tali prodotti corrispondano alle richieste e alle esigenze assicurative di quei clienti
e, sulla base della consulenza fornita prima della conclusione del contratto, siano
adeguati ovvero, in caso di prodotti non complessi di cui all'articolo 16 del
Regolamento (UE) 2017 /2359, purché i clienti non appartengano al mercato di
riferimento negativo e tali prodotti corrispondano alle richieste e alle esigenze
assicurative di quei clienti e siano adeguati o appropriati.

Secondo le modalita previste dall'accordo in materia di flussi informativi POG, il
Distributore comunica al produttore i casi di collocamento del prodotto a clienti

non rientranti nel mercato di riferimento.
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Il Distributore, sulla base dei flussi informativi ricevuti dal produttore,
valuta la situazione, le caratteristiche, le esigenze e gli obiettivi della
propria clientela al fine di individuare per ciascun prodotto:

- il mercato di riferimento effettivo, quale specificazione del target
market positivo individuato dal produttore;

- il mercato di riferimento negativo effettivo, comprendente le ulteriori
categorie di clienti ai quali il prodotto non puo essere distribuito, quale
estensione del target market negativo individuato dal produttore.

I mercati di riferimento effettivi sono comunicati al produttore prima della
relativa distribuzione.

Il mercato di riferimento effettivo e il mercato di riferimento negativo
effettivo possono coincidere con il mercato di riferimento e il mercato di
riferimento negativo individuati dal produttore.

Se i mercati di riferimento effettivi non coincidono con quelli individuati dal
produttore, il Distributore:

- comunica i target market effettivi ai Destinatari (la mancata
comunicazione significa coincidenza con i mercati di riferimento
individuati dal produttore);

- riesamina regolarmente i prodotti assicurativi distribuiti tenendo conto
di qualsiasi evento che possa incidere significativamente sui rischi
potenziali per il mercato di riferimento nonché della eventuale
revisione del prodotto effettuata dal produttore, al fine di valutare
almeno se il prodotto assicurativo resti coerente con le esigenze
del mercato di riferimento effettivo e se la prevista strategia
distributiva continui a essere appropriata,

- anche a seguito delle indicazioni e valutazioni ricevute dal produttore,
riconsidera il mercato di riferimento effettivo e/o aggiorna le
procedure e le misure adottate qualora rilevi di aver erroneamente
identificato il mercato di riferimento effettivo per un prodotto
assicurativo ovvero qualora il prodotto assicurativo non soddisfi piu
le condizioni del mercato di riferimento effettivo;

- comunica al produttore I'eventuale individuazione di un nuovo mercato di
riferimento effettivo in esito all'eventuale riconsiderazione.

Il Distributore esamina periodicamente i flussi informativi sul prodotto
provenienti dal produttore, nonché quelli diretti a quest'ultimo in relazione al
collocamento del prodotto a clienti non appartenenti al mercato di riferimento

individuato, al fine di individuare I'eventuale momento in cui il prodotto non
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dovesse piu rispondere agli interessi, agli obiettivi e alle caratteristiche del
mercato di riferimento individuato dal produttore.

4.4 Compliance della rete distributiva e flussi informativi interni

I Documento e i Meccanismi di distribuzione e ogni informazione inerente
alla distribuzione del prodotto proveniente dal produttore sono comunicati
a tutti i Destinatari, i quali sono tenuti a conformarvisi.

Salvo non vi provveda gia il produttore e comunque nel rispetto
dell'accordo sui flussi informativi POG ai sensi dell'art. 10, reg. IVASS
45/2020, il distributore predispone idonei strumenti per la diffusione a tutti i
Destinatari delle informazioni sui prodotti e sulle relative strategie
distributive, nonché delle ulteriori indicazioni sulla distribuzione provenienti
dal produttore e delle altre informazioni previste dal Documento.

In applicazione di quanto sopra, in particolare, Destinatari accedono alle
informazioni:

- attraverso una pec che verra inviata periodicamente e/o previa consegna
a mano effettuata dal distributore al proprio collaboratore che provvedera
alla sottoscrizione del documento stesso per ricevuta,

Nel caso in cui un addetto all'attivita di distribuzione sia abilitato a proporre
esclusivamente determinati prodotti o categorie di prodotti, i flussi informativi
che lo coinvolgono sono circoscritti a tali prodotti o categorie di prodotto.

Il Responsabile verifica la corretta diffusione dei flussi informativi previsti
dal Documento nell'ambito della rete distributiva, nonché i Destinatari
comunicano per iscritto (attraverso una pec o a mano) al Responsabile, ai
fini della segnalazione al produttore:

- Se acquisiscono consapevolezza del fatto che un prodotto assicurativo
non sia in linea con gli interessi, gli obiettivi e le caratteristiche del
mercato di riferimento individuato o del fatto che altre circostanze
legate al prodotto possano arrecare danno al cliente;

- se collocano il prodotto a clienti non appartenenti al mercato di riferimento;
- qualsiasi circostanza idonea a causare un mancato allineamento alle
previsioni del Documento.
Delle suddette verifiche e segnalazioni il Responsabile tiene conto
nell'adottare le opportune azioni in fase di revisione del Documento e
nell'adempimento degli obblighi di segnalazione al produttore.
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4.5 Monitoraggio della distribuzione e flussi informativi in uscita

I distributore monitora i rischi di mancato adempimento alla normativa in materia
di governo e controllo del prodotto, nonché, regolarmente e nel continuo, le
attivita di distribuzione di ciascun prodotto, raccogliendo secondo le indicazioni
del produttore i dati sul collocamento e sulla clientela necessari per alimentare i
flussi informativi diretti allo stesso e per il corretto svolgimento delle operazioni di
controllo e revisione dei documenti in materia di POG.

Gli strumenti utilizzati nello svolgimento delle attivita di monitoraggio sono i
sistemi informativi, eventualmente predisposti dal produttore, utilizzati dal
Distributore, nonché la documentazione concernente i flussi informativi POG,

i reclami e le altre manifestazioni di insoddisfazione provenienti dai clienti.

Le azioni di monitoraggio sono volte a verificare e registrare in particolare:

- se il prodotto € collocato all'interno del mercato di riferimento
individuato e se continua ad essere coerente con le esigenze, le
caratteristiche e gli obiettivi del medesimo;

- se si verificano circostanze che possono causare un danno al cliente
o che comunque possono confliggere con 'obbligo di agire secondo
il miglior interesse del cliente stesso;

- i dati pertinenti sulle vendite richiesti dal produttore (ad esempio,
volumi di vendita dentro e fuori il mercato di riferimento, profili di
rischio del cliente);

- i livelli di accettazione del prodotto e di soddisfazione da parte della
clientela;

- i reclami relativi al prodotto (ferme restando le norme speciali in
materia). In ogni caso, il distributore segnala senza ritardo al produttore i
casi nei quali rilevi disallineamenti del prodotto rispetto agli interessi, agli
obiettivi e alle caratteristiche del mercato di riferimento individuato, nonché
ogni circostanza idonea a causare danno al contraente.

In caso di mancato riscontro delle segnalazioni da parte del produttore nel
termine di dieci giorni lavorativi, il distributore accerta con i mezzi piu
opportuni che le stesse siano pervenute al destinatario e, se del caso, tiene
conto dei risultati degli accertamenti al fine della revisione del Documento.

Le segnalazioni previste dal presente articolo sono effettuate secondo le
modalita previste nell'accordo ex art. 10, reg. IVASS 45/2020 stipulato con |l
produttore interessato e, ove non registrate attraverso strumenti predisposti
dal produttore, sono conservate ai sensi dell'art. 67, reg. IVASS 40/2018.
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Fermo restando il complesso degli ulteriori obblighi d'informazione verso i
produttori, previsti da norme primarie, regolamentari, contrattuali o
comunque applicabili al Distributore, questo cura l'allineamento di tutti i
flussi informativi pertinenti con gli scopi del Documento (ad esempio,
integrazione delle informazioni relative ai reclami trasmessi ai sensi del
reg. ISVAP 24/2008 con circostanze conosciute dal Distributore in punto di
allineamento al target market).

4.6 Prodotti inerenti ai rapporti di libera collaborazione orizzontale
con altri distributori

Il Distributore comunica gli accordi di collaborazione sottoscritti in cui
rivesta il ruolo di emittente al produttore interessato.

Gli accordi di collaborazione orizzontale sottoscritti dal Distributore
garantiscono il rispetto di quanto previsto dalle vigenti disposizioni in
materia di requisiti di governo e controllo del prodotto.

Nel caso di accordo di libera collaborazione orizzontale con altro
distributore, i flussi informativi in ingresso e in uscita di cui al Documento
sono intrattenuti con l'intermediario proponente che offre i prodotti del
Distributore e con l'intermediario emittente avente il rapporto diretto con |l
produttore interessato (in luogo di questo).

In particolare, il Distributore prima dell'avvio dell'attivita di distribuzione del
prodotto:

- se riveste il ruolo di proponente, riceve dall'emittente tutti i flussi
informativi provenienti dal produttore e le definizioni dei target
market effettivi e comunica all'emittente i mercati di riferimento
effettivi individuati, nonché i casi in cui collochi i prodotti a clienti
non rientranti nel target market individuato dal produttore;

- se riveste il ruolo di emittente, trasmette al proponente tutti i flussi
informativi provenienti dal produttore e la definizione dei propri target
market effettivi e comunica al produttore i mercati di riferimento effettivi
individuati dall'proponente, nonché i casi in cui quest'ultimo collochi i
prodotti a clienti non rientranti nel target market.

| canali informativi utilizzati a tal proposito sono

Una pec dedicata di agenzia, con mail di agenzia (con ricevute per presa
visione} o con riunioni formative/ con incontri individuali con apposita
sottoscrizione di presenza.

5. Strategie distributive e presidi per il corretto collocamento dei
prodotti assicurativi
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5.1 Strategie distributive

Le strategie distributive eventualmente adottate dal Distributore sono
coerenti con quelle definite dal produttore, nonché col mercato di
riferimento individuato in relazione a ciascun prodotto assicurativo, e non
Si pongono in contrasto con essi in alcuna circostanza.

Il distributore segnala tempestivamente al produttore eventuali circostanze
inerenti alle strategie distributive da questo suggerite, da cui traspaia un rischio di
disallineamento rispetto al mercato di riferimento individuato per il prodotto,

nonché qualsiasi altra circostanza che possa arrecare danno al cliente.

5.2 Acquisizione delle informazioni dal cliente e verifica della coerenza con le
relative richieste ed esigenze ("demands and needs test"). Protezione dei dati.
Allo scopo di assicurare che la proposta del prodotto assicurativo sia
allineata con il mercato di riferimento individuato, nonché risponda alle
richieste ed esigenze del cliente, il distributore acquisisce da questo ogni
informazione utile a identificare e valutare tali richieste ed esigenze.

Il distributore si conforma alle istruzioni e linee guida ricevute dal produttore
per lo svolgimento della fase di acquisizione delle predette informazioni.

Al fine di assicurare che sia proposto il prodotto maggiormente rispondente
alle caratteristiche, richieste ed esigenze del contraente, i Destinatari sono
tenuti ad utilizzare esclusivamente gli strumenti (es. questionari e linee-guida
per l'acquisizione delle informazioni dal contraente) predisposti dal produttore,
nonché quelli predisposti, in allineamento con questi, dal Distributore.

Le informazioni acquisite dal contraente includono, ove pertinenti, specifici
riferimenti all'eta, allo stato di salute, all'attivita lavorativa, al nucleo familiare,
alla situazione finanziaria ed assicurativa e alle aspettative in relazione alla
sottoscrizione del contratto, in termini di copertura e durata, anche tenendo
conto di eventuali coperture assicurative gia in essere, del tipo di rischio, delle
caratteristiche e della complessita del contratto offerto, nonché qualsiasi altra
informazione che si ritenga necessaria nel caso specifico.

Qualora il prodotto sia reputato coerente con le richieste e le esigenze del
cliente, questo e informato attraverso apposita attestazione, rilasciata
prima della sottoscrizione del contratto.

Ferme le regole di collocamento in relazione ai mercati di riferimento
individuati per ciascun prodotto, il Distributore si astiene dal collocare |l
prodotto in qualsiasi caso in cui non sia accertata la coerenza dell'offerta

con le richieste e le esigenze del cliente.
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Il trattamento dei dati personali relativi al cliente e sempre effettuato previa
messa a disposizione dell'interessato della relativa informativa e
acquisizione del relativo consenso, nonché a fronte dell'adozione di tutte le
misure di sicurezza prescritte a tutela del dato personale.

5.3 Informazioni da rendere al cliente
Al fine di adempiere all'obbligo di agire nel miglior interesse del cliente e di
fornire ad esso tutte le informazioni idonee a consentirgli di assumere una
decisione informata, il soggetto appartenente alla rete distributiva che
entra in contatto con il cliente, a seconda delle modalita di comunicazione
da questo prescelte, gli consegna, trasmette 0 mette a disposizione le
informazioni previste da leggi e regolamenti concernenti:
- i dati identificativi del distributore;
- lo status di distributore, il tipo di attivita distributiva posta in essere e i
rapporti distributivi in cui prende parte;
- le norme di comportamento cui il distributore € soggetto nell'esercizio
dell'attivita distributiva;
- le situazioni di conflitto d'interessi;
- la trasparenza sulle remunerazioni ricevute in virtu dell'attivita di
distribuzione;
- l'attivita consulenziale del distributore;
- gli strumenti di tutela del contraente.
Tali informazioni sono fornite attraverso la consegna, la trasmissione o la
messa a disposizione di documenti conformi agli allegati del regolamento
IVASS 40/2018 contenenti i modelli di informativa del distributore.
La messa a disposizione al cliente delle informazioni di cui al presente paragrafo
e effettuata con le modalita scelte dal cliente stesso. Il Distributore conserva
traccia di tale scelta, dell'eventuale recapito elettronico fornito dal cliente al fine
della ricezione delle informazioni, nonché delle successive variazioni di tali dati.
Il soggetto che entra in contatto con il cliente fornisce inoltre ad esso
informazioni oggettive sul prodotto assicurativo in modo corretto,
esauriente e facilmente comprensibile, con particolare riguardo al set
informativo predisposto dal produttore per ciascun prodotto.

5.4 Attivita consulenziale

Fermi restando gli obblighi posti in capo al Distributore in materia di
acquisizione delle opportune informazioni dal contraente, ai fini della
valutazione delle relative richieste ed esigenze, il Distributore stesso puo
offrire al cliente servizi consulenziali in materia assicurativa.
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5.5 Prodotti d'investimento assicurativi (IBIPS)

Fermi gli obblighi di cui ai precedenti paragrafi, nell'offerta di prodotti
d'investimento assicurativi il Distributore, prima della sottoscrizione del contratto o
della proposta, fornisce le ulteriori informazioni previste dall'art. 121-sexies Cap e
68-ter, reg. IVASS 40/2018, utilizzando, ove esaustivo, il set informativo
predisposto dal produttore (in particolare, KID/DIP aggiuntivo IBIP).
Quando fornisce consulenza il Distributore raccomanda prodotti di
investimento assicurativi coerenti con le richieste e le esigenze del cliente
e adeguati allo stesso.
A tal fine, acquisisce dal potenziale contraente anche le informazioni
necessarie in merito alle conoscenze ed esperienze del medesimo in
relazione al tipo di investimento, alla sua situazione finanziaria, tra cui la
sua capacita di sostenere perdite, e ai suoi obiettivi di investimento,
inclusa la sua tolleranza al rischio, al fine di raccomandare al cliente un
prodotto che siano a lui adeguato, con particolare riferimento alla sua
tolleranza, al rischio e alla sua capacita di sostenere perdite.
Tali informazioni includono, ove pertinenti, specifici riferimenti in relazione:
a) all'eta, allo stato di salute, all'attivita lavorativa, al nucleo familiare, alla
situazione assicurativa e alle sue aspettative in relazione alla
sottoscrizione del contratto, in termini di copertura e durata, anche
tenendo conto di eventuali coperture assicurative gia in essere, del tipo
di rischio, delle caratteristiche e della complessita del contratto offerto;
b) alle conoscenze ed esperienze necessarie nell'ambito di investimento
rilevante per il tipo specifico di prodotto raccomandato;
c) alla sua situazione finanziaria, inclusa la capacita di sostenere perdite;
d) agli obiettivi di investimento del contraente o potenziale contraente, inclusa la
tolleranza di rischio.
Qualora il Distributore ritenga che il prodotto di investimento assicurativo
sia coerente con le richieste ed esigenze del cliente, lo informa attraverso
un'apposita dichiarazione di cui tiene evidenza.
Ove il Distributore presti una consulenza al cliente, fornisce a questo, prima
che [l'operazione sia effettuata, una dichiarazione di adeguatezza che
specifichi la consulenza prestata e indichi perché il prodotto corrisponda alle
preferenze, agli obiettivi e alle altre caratteristiche del contraente.
La consulenza obbligatoria (secondo le indicazioni del produttore ai sensi
dell'art. 68-duodecies, comma 3, reg. IVASS 40/2018) o svolta su iniziativa
del distributore non grava economicamente sul cliente, salvo sia prevista
una valutazione periodica dell'adeguatezza.
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Nel caso in cui sia prestata una valutazione periodica di adeguatezza, il
Distributore utilizza i sistemi informativi predisposti dal produttore al fine di
mantenere informazioni adeguate e aggiornate sui contraenti.

In relazione al collocamento di prodotti di investimento assicurativi senza
consulenza, il Distributore accerta in ogni caso la rispondenza del contratto
alle richieste ed esigenze del cliente, ottenendo dal cliente, ove pertinenti,
informazioni inerenti all'etd, allo stato di salute, all'attivita lavorativa, al
nucleo familiare, alla situazione assicurativa e alle sue aspettative in
relazione alla sottoscrizione del contratto, in termini di copertura e durata,
anche tenendo conto di eventuali coperture assicurative gia in essere, del
tipo di rischio, delle caratteristiche e della complessita del contratto offerto,
alla sua conoscenza ed esperienza riguardo al tipo specifico di prodotto
proposto o chiesto, al fine di determinare se il prodotto in questione é
appropriato per il contraente o potenziale contraente.

Se il Distributore ritiene che il prodotto non sia appropriato per il contraente, lo
avverte di tale situazione, dandone evidenza in un'apposita dichiarazione.

Se il contraente sceglie di non fornire le predette informazioni o se tali
informazioni non sono sufficienti, il Distributore lo avverte che tali
circostanze potrebbero impedirgli di determinare se il prodotto & per lui
appropriato, dandone evidenza in un'apposita dichiarazione.

5.6 Distribuzione a distanza

L'Agenzia Generale non prevede tecniche di collocamento a distanza dei
prodotti distributivi

Revisioni, modifiche e documentazione

6.1 Revisione del Documento e dei Meccanismi di distribuzione

Con cadenza almeno annuale dal momento in cui sono predisposti, il
Responsabile sottopone il Documento e i Meccanismi di distribuzione a
revisione, verificandone la validita-e' I'aggiomamento.

Tale revisione coinvolge anche le eventuali strategie distributive di cui si
sia dotato il distributore ed é effettuata tenendo conto dei dati raccolti
nell'ambito delle attivita di monitoraggio, delle segnalazioni pervenute dalla
rete distributiva, di quelle effettuate al produttore, nonché dei mutamenti
normativi e delle informazioni ricevute dal produttore.

Nel caso in cui il Documento o i Meccanismi di distribuzione non risultino piu
validi o aggiornati, con particolare riferimento all'allineamento al target market
individuato, il Responsabile procede alle opportune modifiche correttive, in
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coerenza e nel rispetto delle istruzioni e indicazioni eventualmente
pervenute dal produttore interessato.

Nel caso di modifiche del quadro normativo o delle informazioni ricevute
dal produttore tali da creare il rischio di disallineamento rispetto al mercato
di riferimento del prodotto o da arrecare pregiudizio al cliente (o negli altri
casi in cui gli obiettivi del Documento lo suggeriscano), il Responsabile
apporta tempestivamente le modifiche correttive, a prescindere dalla
scadenza del termine fissato per la revisione dei documenti.

| risultati della revisione, il Documento e i Meccanismi di distribuzione
eventualmente modificati all'esito della revisione sono comunicati a tutti i
Destinatari.

6.2 Conservazione della documentazione

Tutta la documentazione comunque relativa a flussi informativi POG
previsti dal presente documento, € conservata per almeno cinque anni
dalla cessazione del rapporto con il soggetto di volta in volta interessato.
Sono fatte salve eventuali regole sulla conservazione dei documenti
inerenti ai flussi informativi previste dall'accordo stipulato ai sensi dell'art.
10, reg. IVASS 45/2020.

6 Principio di proporzionalita

Le disposizioni del Documento sono osservate in conformita al phnc1pl0
di proporzionalita: l'idoneita dei processi e delle misure adottate per
conformarsi ad esse € valutata tenendo conto del livello di complessita e
dei rischi legati ai prodotti distribuiti, nonché della natura, della
dimensione, della portata e della complessita dell'attivita del Distributore.

Luogo e data BARI, 31 /03 /2021
| Responsabili dell'intermediazione

TIMBRO e FIRMA AGENZIA

Sottoscrizioni soggetti abilitati alla distribuzione per ricevuta del Documento
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