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LA PRODUZIONE "VITA™
DISGIPLINATA DALLA GORPORAZIONE

Gli importantissimi problemi attinenti alle assicurazioni, trattati
recentemente nella sessione ordinaria della Corporazione della Previ-
denza e del Credito, sono tutti meritevoli del pint diligente e ponde-
rato esame, e cio non soltanto perche abbracciano ed interessano l'in-
tera attivita di un settore che e assurto alla maggiore importanza nella
vita economica della nazione, ma perche coinvolgono la disciplina di
tutte le attivita impegnate all’incremento e perfezionamento delle pre-
stazioni assicurative.

E’ sufficiente uno sguardo all’ ordine dei lavori per rendersi conto
di tutto cio e delle inevitabili ripercussioni che nel tempo avranno i voti
recentemente espressi.

Dalla disciplina della raccolta degli affari nel ramo vita, alla re-
golamentazione economica dei raporti fra Istituto ed Imprese private;
dallo esame del nuovo accordo economico collettivo diretto a definire
i rapporti fra le Imprese e gli Agenti; alla disamina dei testi dei nuovi
contratti collettivi stipulati dalle competenti organizzazioni sindacali
interessate e diretti a regolamentare i rapporti collettivi di lavoro fra
Imprese e Produttori e fra questi ultimi e gli Agenti; dall’esame delle
operazioni di capitalizzazione, alle forme di propaganda assicurativa;
dal riconoscimento- professionale dell’ attuario allo studio dei sistemi
per la formazione ed il perfezionamento professionale dei lavoratori
del Credito e dell’ Assicurazioney tutta questa materia di eccezionale
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interesse dovra essere conosciuta, anche nel dettaglio, da coloro che.
comunque, esplicano una proficua attivita nel campo della previdenza,
perche sia possibile procedere speditamente nella pratica applicazione
dei principi e delle norme fissate in sede corporativa, con quella chia-
rezza e precisione che gli stessi problemi esigono.

Fra tutti si impone all’immediato, e per ora sommario, esame il
primo argomento, che é pilastro fondamentale per lavvenire morale
ed economico di tutti gli assicuratori: la disciplina nella raccolta degli
affari nel ramo vita.

E’ a tutti noto come nel tempo di sia venuta diffondendo U’ assun-
zione di rischi non sufficientemente poggiati su solide basi economiche
e come, conseguentemente, la durata media degli affari tenda a ridursi.

Questo brutto fenomeno, dannosissimo per U'Impresa, per ' A-
gente e per il pii umile produttore, ¢ indubbiamente alimentato e fa-
vorito dalla non mai abbastanza deprecata abitudine dei procacciatori
d’ affari di concedere abbuoni agli assicuratori.

L’I.N.A., che, oltre a quello di imprimere un impulso alle
adesioni delle masse alle forme wvolontarie di previdenza, ha il do-
vere di regolare e moderare il mercato assicurativo nel nostro Paese,
non poteva restare inerte di fronte al dilagare di una cattiva abitudine
divenuta ormai sfacciatamente consuetudine quotidiana che, come ac-
cade per tutte le manifestazioni di carattere parassitario, ¢ di facile
espansione e di grave danno.

L’ Istituto, quindi, per mantenere la selezione dei rischi nei con-
fronti di una maggiore solidita del suo portafoglio, e conservare I’ equi-
librio tecnico necessario al serio e solido incremento industriale, ha ri-
tenuto che il frazionamento del pagamento delle provvigioni di acqui-
sto giovi non solo ad arginare la marcia del tarlo roditore, ma ad eli-
minare i conseguenti danni. Percio ha bandita la crociata, sostenendo
quelle proposte che, a suo giudizio, varranno certamente a raggiun-
gere le mete desiderate, proponendo I’ applicazione graduale di precise
disposizioni che gioveranno anche ad infliggere pene pecuniarie ai tra-
sgressori.

Se i dirigenti dell’ Ente hanno considerata I’ opportunita di fare cio,
anche nell’interesse dell’ organizzazione periferica, significa che essi non
solo sono compresi della bonta della causa, ma anche della possibilita
di una sicura vittoria, raggiungibile attraverso la intelligente consape-
volezza di tutti coloro che hanno U'obbligo morale e materiale di col-
laborarvi.

La numerosa schiera dei produttori dell’'I.N.A., dal pit modesto
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al pii elevato in grado, é dunque, chiamata a raccolta per combattere
e vincere una delle pit dure lotte. Essa sara superata, anche se impor-
ra dei sacrifici, perché sono in gioco i maggiori e migliori elementi di
carattere morale e materiale che un professionista possiede e deve sal-
vaguardare.

Nell’ attesa di potere piu dettagliatamente prospettare e discutere
1 vari lati del problema, si rende intanto indispensabile una prepara-
zione dell’ ambiente al nuovo regime produttivo, a cominciare dalla co-
noscenza dello schema di provvedimento legislativo, approvato dalla
Corporazione, che qui di seguito pubblichiamo.

FranceEsco MELLI

Schema di provvedimento per il divielo degli abbuoni di prov-
vigione e delle distrazioni delle assicurazioni sulla vila e
per la disciplina del modo di pagamenio delle provvigioni

Art. 1. — A tutti gli organi addetti al
servizio esterno o interno degli Enti auto-
rizzati all’esercizio dell’assicurazione vita
nel Regno d’ltalia e nelle sue Colonie, co-
me pure agli agenti ed intermediari di as-
sicurazione sulla vita di gualsiasi categoria
& vietato di abbuonare direttamente o in-
direttamente, all’assicurato o ai contraenti
dell’assicurazione integralmente o in parte
la provvigione di acquisto.

Analogamente gli enti assicuratori sono
tenuti a non concedere, né direttamente,
ne indirettamente, a favore dell’assicuran-
do o dei contraenti dell’assicurazione, ab-
buoni per 1'acquisizione di assicurazioni
vita.

Sono del pari vietati gli abbuoni, anche
se fatti sotto forma di doni di merce od og-
getti, salvo che si tratti di doni di irrile-
vante valore. Anche agli assicurati, inol-
tre, ¢ latto divieto di accettare abbuoni.

Art. 2. — Della provvigione di acquisto
spettante agli organi produttori non po-
tra essere liquidato dagli Enti assicurati
pit dei sette decimi della provvigione di
acquisto nel primo anno di assicurazione,
mentre i tre decimi restanti saranno liqui-
dati nel secondo anno di assicurazione, re-

stando la liquidazione sempre proporzio-
nata alle rate di premio incassate.

Per I’anno ..... (1) tale proporzione sa-
ra di 9 decimi e un decimo, nel ..... (1)
di 8 decimi e di 2 decimi.

Art. 3. — Sono escluse dal [razionamen-
to le provvigioni di acquisto che non su-
perino complessivamente per lo stesso af-
fare il 40% del premio di un anno, o che
si riferiscono in cifra assoluta a contratti
di importi che non superino le L. 10.000

e quelle relative ai premi unici, alle assi-

curazioni collettive e popolari ed alle as-
sicurazioni a carattere speciale come quel-
le combinate con sottoscrizioni a titoli sta-
tali o altre forme straordinarie.

Per 'anno ..... (1) il Lmite citato di
L. 10.000 & portato a 20.000 lire.

Art. 4. — La provvigione di acquisto
corrisposta dall’Istitute Nazionale delle
Assicurazioni alle Imprese sulle quote ad
esso cedute a norma del R. D. L, 29 aprile
1923, N. 966, sari liquidata dall’Istituto

(1) Le date saranno stabilite nel tlesto del prov.
vedimento legislativo (N. d. R.).
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integralmente nel primo anno alle Impre-
se, restando inteso che queste saranno te-
nute a restituire all’Istituto sulle polizze
(escluse quelle di cui all’art. 3) che venis-
sero stornate al 2° anno, all’atto dello stor-
no il 15% delle provvigioni percepite (al
pro rata dei premi stornati del 2° anno)
trattenendo le Imprese la differenza a rim-
borso delle spese fisse di acquisizione so-
stenute.

Art. 5. — Gli enti assicuratori restano
impegnati a non ammettere e a non effet-
tuare distrazioni di assicurazioni sulla vita
e a prestarsi a vicenda il massimo appog-
gio per impedirlo.

Si considera che sussiste un atto di di-
strazione:

@) quando siano state emesse sulla vita
della stessa persona entro il periodo di sei
mesi due polizze da due diversi Enti assi-
curatori e venga perfezionata soltanto la
polizza emessa da quell’Ente che, in ordi-
ne di tempo, & stato il secondo a far pra-
ticare la visita medica dell’assicurando, e,
qualora si tratti di assicurazione senza vi-
sita medica da quell’Ente che ha ottenuto
la firma della relativa proposta dopo 1'al-
tra impresa;

b) quando venga sospeso il pagamento
dei premi di una polizza vita o nei sei
mesi che precedono o nei nove mesi che
seguono la scadenza del primo premio ri-
masto insoluto, venga conclusa, presso al-
tra impresa una nuova assicurazione sulla
vita della stessa persona.

Tanto per il caso a) quanto per quello
sub b) se la seconda assicurazione & fatta
per un importo diverso da quello della
prima si ha distrazione per l'importo in-
feriore.

La riattivazione di una polizza entro

due anni dalla scadenza del primo premio
rimasto insoluto non si considera che co-
stituisca distrazione a danno di altro Ente
al quale 1'assicurato abbia nel frattempo
presentato altra proposta e col quale abbia
stipulato altro contratto.

14 —
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Art. 6. — Gli enti assicuratori dovran-
no far sottoscrivere contemporaneamente
alla proposta di assicurazione un questio-
nario nel quale si chiede allo assicurando
se egli ha in corso od in attesa di perfezio-
namento altre assicurazioni sulla propria
vita, ed abbia sottoscritto altre proposte di
assicurazione sulla propria vita negli ul-
timi sei mesi, se con l'assicurazione pro-
posta egli non intenda sostituire talune
delle assicurazioni in corso e se egli non
abbia tralasciato di pagarne i premi en-
tro gli ultimi sei mesi precedenti alla data
della proposta. Nel questionario sara espli-
citamente dichiarato, in carattere partico-
larmente visibile, che tutte queste doman-
de vengono fatte nell’interesse dell’assicu-
rato stesso, per evitare il danno che gli de-
riverebbe se un’assicurazione in corso fos-
se abbandonata ed in suo luogo ne venisse
stipulata una nuova. Sara pure dichiarato
che la Compagnia avra diritto di rivalersi
sull’assicurato per 1’eventuale danno pro-
curatole dallo stesso per azioni contrarie
alle dichiarazioni fatte. La proposta puo
essere accettata solo quando la risposta al
questionario sia nettamente tale da esclu-
dere una distrazione.

Art. 7. — Entro un anno dalla data
di scadenza del primo premio rimasto in-
soluto, I’Ente assicuratore ai cui danni
fosse avvenuta la distrazione, avra il di-
ritto di pretendere che 1'Ente distraente
si adoperi nel miglior modo affinché 1'as-
sicurazione distratta rimanga in vigore,
utilizzandosi a tale scopo il premio o i
premi incassati dall’Ente distraente. Qua-
lora I’assicurato non si lasciasse indurre
in alecun modo a concludere 1’assicura-
zione presso I'Ente che ha subito la di-
strazione, I’Ente distraente dovra pagare
a quello danneggiato una indennita cor-
rispondente al 100 % del premio di pri-
mo anno incassato dallo stesso Ente di-
straente, per l'importo del capitale assi-
curato distratto, e cio quando si tratti di
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imprese private, al netto della quota ce-
duta all’Istituto Nazionale delle Assicu-
razioni per norma degli obblighi di ces-
sione legale,

Art, 8. — La competenza a giudicare
di tutti i casi che venissero denunciati di
abbuoni, di violazione al frazionamento
delle provvigioni e di distrazione di por-
tafoglio agli effetti dell’applicazione del-
P’articolo precedente, spetta al Ministro
per le corporazioni.

Art., 9. — Il Ministro per le corpo-
razioni ha altresi facolta di infliggere, con
proprio decreto, ai trasgressori del di-
vieto degli abbuoni, pene pecuniarie in
misura non superiore al triplo dell’im-
porto dell’intera provvigione di acqui-
sto spettante al trasgressore sull’affare
che ha dato origine all’infrazione.

La stessa pena pecuniaria pud essere
inflitta a chiunque agevola il compimen-
to delle azioni predette ovvero ne osta-
cola 1’accertamento. 5

In caso di recidivita entro dodici mesi
il Ministro per le corporazioni, oltre ad
applicare la pena pecuniaria, fara luogo
ad una formale diffida; una ulteriore in-
frazione verificatasi entro i dodici mesi
dalla seconda costituisce giusta causa per
la revoca del mandato nei confronti de-
gli Agenti, e di licenziamento e di cessa-
zione di ogni rapporto anche occasionale,
it?-ogni altro caso.

L’elemento dimesso per il motivo an-
zidette nmon potra essere assunto per la
durata di un anno da alcun altro Ente
assicuratore, per il servizio delle assicu-
razionj nel ramo vita. '

Art. 10. — Nei casi di violazione del
divieto degli abbuoni o del prescritto fra-
zionamento della provvigione, accertato a
diretto carico di un ente assicuratore, il
Ministro per le corporazioni pud appli-
care all’Ente stesso pene pecuniarie sino
a un massimo di L. 10.000.

Art, 11. — 11 produtiore o I’agente che
abbia commessa una distrazione a danno
di un altro ente, dovra altresi essere for-
malmente ammonita dall’Ente assicurato-
re dal quale dipende.

Egli dovra rimborsare I’intero importo
della provvigione di acquisto o gli altri
compensi assegnati sotto qualsiasi forma
per 'affare che ha costituito 1’infrazione,
nonché le interessenze liquidate per 1’af-
fare stesso al personale di acquisizione e
di organizzazione.

Le disposizioni contenute nel presente
articolo e nell’articolo 9 si applicano an-
che ai produttori occasionali.

Art, 12, — I provvedimenti che, a nor-
ma della presente legge, sono demandati
al Ministro delle Corporazioni, hanno ef-
ficacia di titolo esecutivo e sono emanati
previo parere di una Commissione isti-
tuita con decreto del Duce del Fascismo,
Capo del Governo, in seno alla Corpora-
zione della Previdenza e del Credito. Ta-
le Commissione, presieduta da uno dei
rappresentanti del Partito Nazionale Fa-
scista in seno alla Corporazione stessa,
sara composta di due membri designati
dalla Federazione nazionale fascista delle
imprese assicuratrici, di un membro desi-
gnato dalla Federazione nazionale fascista
degli agenti di assicurazione, e di un

membro designato dalla Confederazione -

fascista dei lavoratori delle aziende del
credito e dell’assicurazione, scelti tra i
consiglieri, effettivi e aggregati, apparte-
nenti al Consiglio della Corporazione

della previdenza e del credito.
Nei casi in cui i provvedimenti stessi

contengano condanna a pene pecuniarie
la loro esecuzione ha luogo con 1’osser-
vanza del testo unico delle disposizioni
di legge relative alla procedura coattiva
per la riscossionc delle entrate patrimo-
niali dello Stato e degli enti pubblici, dei
proventi di demanio e di pubblici servizi
e delle tasse sugli affari, approvato con
R. D. 14 aprile 1910, n. 639.
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Il Decalogo dell' Assicuratore

IV. COMANDAMENTO

“Di me parla ai figli, ai padri ed
alle madri ...

Questo comandamento contiene in
sé i limiti naturali imposti all’opera
del produttore di assicurazioni e ne
segna, anzi, ne individua gli obiettivi
certi ed infallibili.

L’assicurazione-vita mira, da tempo,
a raggiungere questi tre obiettivi: edu-
care, con la propaganda; istigare i pa-
dri a provvedere a sé ed alle proprie
famiglie; istillare nei cuori delle ma-
dri il eriterio della bellezza e della uti-
lita dell’atto previdenziale, pel benes-
sere familiare, per la quiete di domani.
Grande e nobile scopo, questo, che il
produttore deve perseguire con tutle
le sue energie, ad ogni momento.

Dira ai giovani — quando li avvici-
nera per parlar loro di una piccola
polizza popolare — che non & bello né
umano guardare soltanto al fugace pre-
sente; che le poche lire sottratte agli
svaghi ed ai divertimenti, possono co-
stituire, a mezzo di quel contratto Vita,
il nucleo per piu vaste possibilita av-
venire; che il risparmio, ed in specie
quello assicurativo, sara la sua forza
di domani, perchée gli permettera di
rendersi indipendente e di crearsi, con
le proprie mani, la sua fortuna.

Questo dira ai giovani delle scuole,
delle officine, dei laboratori, dei cam-
pi, ovunque porti la sua appassionata
opera di persuasione e di incitamento.

Ai padri, poi, ben altri argomenti
avra da sottoporre il buono e zelante
produttore di assicurazioni.

Innumerevoli sono le categorie sociali
cui appartengono coloro che sono a
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capo di una famiglia; percio, in vario
modo, pur sempre consono alle loro
qualita, possibilita, mentalita, deve es-
sere presentato l’atto previdentistico.

Per tutii, uguale ¢ comune, la ne-
cessita di far notare il sostanziale ed
inderogabile dovere di provvedere al-
I’avvenire della moglie e dei figli, in-
dipendentemente dalle condizioni pin
o meno floride di colui al quale si parla;
perché, ognuno, in proporzione ‘dei
suoi gnadagni, deve dedicarne una par-
te all’avvenire dei suoi eari, a mezzo
di un contratto Vita, essendo 1’avve-
nire in mano di Dio e potendo, anche
le pit robuste quercie, essere schian-
tate dalla folgore, nella pienezza delle
loro forze.

Il costante pensiero della morte & il
miglior richiamo all’attaccamento alla
vita ed io reputo saggio e logico quel
bizzarro artista che, sopra un dischetto
d’oro, aveva fatto riprodurre in smalto
un teschio e due tibie spolpate ed in-
torno correva la leggenda: « Per piu
amare la vita! ».

Proprio per amare di piu la vita si
deve aver sempre presente il pensiero
della morte e quel pensiero aiutera a
realizzare opere di bene, prima fra
tutte la conclusione di un contratto
Vita, che salvaguardi dalle miserie del-
I’esistenza coloro che rimaranno sulla
terra al momento del fatale trapasso.

Mille modi vi possono essere per far
comprendere ai padri di famiglia la
necessita di un atto che perpetuera nel
tempo la loro memoria, procurando ai
loro cari il benessere e 'agiatezza e

“ dando loro la possibilita finanziaria di

affermarsi sulle vie del

mondo.

comungue
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E il produttore saggio ed accorto,
compreso della bonta dell’idea che va a
propagare in tutti gli strati sociali, de-
ve sapere adattare ai piu diversi carat-
teri gli argomenti che piu rispondono
alla bisogna.

_Cosi, all’artigiano consigliera il mi-
nimo sforzo, tale perdo da porlo in gra-
do, fra 20 o 30 anni, di mettere in con-
dizione un suo figlivolo d’ingrandire
I’azienda paterna; cosi, indurra 1’agri-
coltore a sacrificarsi per qualche anno,
pur d’arrivare a far suo il poderetto
al quale da 1l suo sudore ed il suo san-
gue; cosi, convincera il professionista,
che guadagna bene, (avvocati, medici,
ingegneri, ecc.) a destinare una parte
dei suoi proventi ad una polizza di as-
sicurazione per rendere sempre tran-
quilla e serena, dal lato finanziario, la
compagna della sua vita, o per dare,
senza scosse e senza turbamenti, la pos-
sibilita ai figli di rendere indipendente
la loro esistenza avvenire.

Grande e veramente degna d’ogni lo-
de & I’azione che ’assicuratore convinto
svolge nella sua opera quolidiana;
azione che merita di esser segnalata a
tutti gli uomini che han fede nei destini
e nell’evolversi dell’umanita.

Ma se ardua riesce agli assicuratori
la catechizzazione dei figli ¢ dei padri,
ben piu difficile si presenta ’opera di
persuasione delle madri.

La donna & un essere diffidente per
natura; non solo, ma vede, in qualun-
que spesa che non passi per le sue ma-
ni o non sia destinata ai familiari bi-
sogni, uno sperpero ed uno spreco,

Strana mentalita, questa, ma sacro-
sanlamente vera!

Occorre, percio, che 1’assicuratore
sappia vincere, con argomenti facili,
ma di una chiarezza e di un’evidenza
solari, questa mentalita avversa ad ogni
spesa di carattere, per lei, dubbio e
non necessaria.

E rilevera i sacrosanti doveri dello
sposo verso la famiglia; la possibilita
— che Dio tenga lontana — di malattie
o di morti; la distruzione dei beni, per
I’assenza di chi li creava e curava; la
bellezza dello sforzo previdenziale al
fine di preparare un vantaggio che, al-
meno dal lato materiale, fard sentire
men dura e crudele la sparizione della
persona amata; la sicurezza, attraverso
I’assicurazione, di provvedere ai figli
ed al loro avvenire.

E se, come & certo, I’assicuratore sa-
pra fare, trovera in fin dei conti, una
alleata preziosa nella donna ed essa,
col suo fascino, coi suoi buoni consigli,
con le sue amorevolezze, riuscira, spes-
$0, a vincere la ritrosia maritale, e la
polizza, grossa o piccola, saltera fuori.

Cosi, attraverso la paziente, quoti-
diana opera del produttore, la previ-
denza guadagnera nuovi proseliti e si
arrivera al giorno nel quale il risparmio
assicurativo superera quello normale,
con enorme vanlaggio della Nazione,
che ha bisogno di guardare all’avve-
nire, per il bene dei suoi figli.

Il risparmio che mira oltre la vita &
ben altra cosa di quello che stagna nei
ben muniti forzieri e serve all’oggi od
al domani,

L’avvenire dei popoli previdenti sta
tutto nel risparmio assicurativo.

NEmMo

Preghiamo i destinatari del “Bol-
lettino,, di voler verificare I’esat-
tezza della fascetta di spedizione
anche per quanto riguarda qualifi-
che e titoli affinché possiamo pro=
cedere alle doverose correzioni del-
le inesattezze in cui, nostro mal=

grado, possiamo essere incorsi.
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AR S R s g

Se non furono pagate almeno tre
annualita; i premi pagati su poliz
ze, per le quali siano trascorsi i ter-
mini utili pel proseguimento dei pa-
gamenti annuali, restano acquisiti
all’Istituto — dice ’art. 4 delle Con-
dizioni di polizza; e se le tre annua-
liti almeno sono state pagate?

I premi pagati restano sempre acquisiti
all’Istituto; siano o no pagate tre annualita
di premio, perd lo stesso art. 4 dice che
ove queste tre famose annualiti fossero
« almeno » corrisposte, il contratto di as-
sicurazione continuera ad aver effetto —
nonostante la mancata corresponsione dei
premi successivi — ma per un valore ri-
dotto rispetto a quello delle prestazioni ori-

ginarie.

Perché dite « restano
quisiti all’Istituto? ».

sempre ac-

Perché i premi annui (cui si riferiscono
le condizioni di polizza datoché nelle po-
lizze a premio unico & fuor di lnogo parlar
della sospensione del pagamento gelle rate
di premio menzionato dall’Art. 3) sono tec-
nicamente calcolati come ammortamento
del premio unico che sarebbe occorso se
I’assicurazione fosse stata stipulata median-
te pagamento del corrispettivo tutto in una
volta. Premio unico che rappresenta ne
piu né meno che un debito del contraente,
ammortizzabile a rate annuali. L’importo
necessario per contrarre qualsiasi assicura-
zione & il premio unico: le rate annuali
non costituiscono che il pagamento rateato
di quanto dovuto dal contraente ¢ da que-
sto non pagato.

Similmente a quanto avviene nell’acqui-
sto di oggetti a rate (automobili, radio,
macchine, ecc.) le rate di ammortamento
del prezzo mon corrisposto all’inizio sono
acquisite al venditore man mano che ven-
gono corrisposte; mentre il compratore
non fa che consolidare un po alla volta la
sua figura di proprietario dell’oggetto ac-
quistato.
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Quindi, nelle assicurazioni a pre-
mio annuo, col pagamento dei pre-
mi il contraente consolida un po
alla volta la sua figura di proprieta-
rio del contratto?

Proprio: fermo restando che quando &
garantito un rischio di morte, questi é co-
perto per intiero per il periodo di tempo
cui si riferiscono i pagamenti effettuati;
quando son garantite prestazioni anche pel
caso di vita (capitali o rendite) queste ul-
time in uno con le garanzie pel caso di
morte successive al periodo cui i premi pa-
gati si riferiscono, si consolidano quantita-
tivamente e si accrescono col pagamento
continuato dei premi pattuiti.

Quantitativamente?

Sicuro, perché & proprio nella quantita
di prestazione (valore ridotto) che avviene
il consolidamento della figura di proprieta-
rio da parte del contraente.

Quantitia che si determina come indicato
dalle condizioni di polizza a seconda se i
premi furono pattuwiti esser dovuti finché in
vita I’assicurato, (premi vitalizi) o per un
numero limitato di anni (premi tempo-
ranei).

CONCLUSIONE

« I premi delle assicurazioni si trasferi-
scono, man mano che vengono corrispo-
sti, in proprieta all’Im presa assicuratrice.

A A

« A seconda poi della forma assicurati-
va, € o meno concessa la prosecuzione
automatica del contratto (in caso di so-
spensione del pagamento dei premi pat-
tuiti) ma per un valore ridotto rispetto
« a quello originario.

« L'ammontare di questo valore ridotto
si calcola in due modi diversi (che ve-
dremo la prossima volta) a seconda se il
« premio annuo era dovuto per tutta la
« vita dell’assicurato (premi vitalizi) o al
« massimo soltanto per un determinato nu-
mero di anni (premi temporanet) ».

A A A A

/A A
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PREWHDENZA WORLONT AIRNA

Il Duce, ricevendo il sen. Bevione
per il consueto rapporto sull’ andamen-
to dell’Istituto Nazionale delle Assicu-
razioni, ha rilevato I'importanza del-
I’educazione del popolo lavoratore « ai
saldi presidi del risparmio assicurativo
libero ».

Risparmio assicurativo: questo e il
significato pin profondo che il Regime
attribuisce alla previdenza libera, que-
sto e il termine piu appropriato che
dovra indicare, nella civilita fascista,
la concezione assicurativa.

Il risparmio, al quale il Regime ha
dedicato tante vigili cure, trova dun-
que una delle sue fonti pin salde nel-
I’ assicurazione.

Qui Uistinto, innato nell’uomo, di
provvedere per il domani, per il futuro
di se stesso e della sua famiglia, viene
raffinato, perfezionato, e raggiunge la
sua forma piu alta e compiuta.

Per questo, nell’ ordinamento corpo-
rativo, dove il risparmio in tutte le sue
forme viene presidiato e incoraggiato,
si vuole e si persegue lo sviluppo delle
assicurazioni.

Crolla la vecchia idea della funzione
privata e individualistica delle assicu-
razioni: non si parla, non si deve pii
parlare di assicurazioni private, con-
trapponendole alla previdenza sociale :
anche le assicurazioni, gestite in for-
ma libera, hanno una finalita sociale
chiara e preminente che interessa la
Nazione nella sua totalita e nei suoi
fini pin alti!

Anche la vecchia terminologia non
ha pin ragione di esistere: le distin-
zioni tradizionali nascondevano, come
e facile dimostrare, i pregiudizi della
dottrina liberale circa un interesse pri-
vato diverso e perfino contrapposto ri-

spetto all’interesse della Nazione, pre-
giudizi non pit ammissibili nel nuovo
ordine instaurato dalla Rivoluzione
delle Camicie Nere.

Rimane tuttavia chiara e necessaria
la distinzione tra le due forme di pre-
videnza: libera e obbligatoria.

La confusione sarebbe dannosa, an-
che se le due forme collaborano sul
piano altissimo delle supreme finalita
sociali, anche se 'azione dell’Istituto
Nazionale delle Assicurazioni, attraver-
so specialmente le assicurazioni popo-
lari, integra e perfeziona, come ha ri-
conosciuto il Duce, le nuove vaste ri-
forme del Regime per la previdenza
obbligatoria.

Il criterio distintivo deve essere ri-
cercato, individuato nell’elemento vo-
lontario:

E’ la volonta che conferisce il erisma
caratteristico alla previdenza libera.

L’ individuo assume in essa, volon-
tariamente, i sacrifici immediati della
previdenza, e considera il vantaggio fu-
turo una conquista personale.

La previdenza in tal modo pone e
coltiva nell’individuo i germi fecondi
della elevazione sociale e morale e di-
venta sommamente educativa ed a con-
tenuto spirituale.

La previdenza sociale obbligatoria,
anch’essa una delle conquiste pin am-
mirevoli del corporativismo, ha un di-
verso contenuto e, per la mancanza del-
I’elemento volontario, ha un diverso
valoré: il suo contenuto é prevalente-
mente economico, rappresenta la ga-
ranzia sicura di un minimo per tutti i
lavoratori e per le loro famiglie.

Ma la previdenza obbligatoria é una
conquista gia raggiunta che pué na-
scondere un pericolo psicologico: quel-
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lo che in essa il lavoratore si adagi, a
differenza della previdenza volontaria
che & una conquista quotidiana affidata
alla volonta tenace del singolo.

Se ben si pensa, la previdenza so-
ciale é, in parte, il corrispettivo della
quota dei beni che il lavoratore ha con-
corso a produrre a vantaggio della col-
lettivita; ed anche nella forma parite-
tica, ¢ una manifestazione salariale,
economica, non come la previdenza vo-
lontaria, una manifestazione eminen-
temente spirituale, la creazione di un
bene futuro che premia il sacrificio e
la volonta del singolo.

Previdenza volontaria merita di es-
sere chiamata I’ assicurazione libera in
Regime Corporativo, dove, tipicamen-
te, st contemperano le forme volonta-
rie e quelle statali e dove U'autodis
plina delle categorie, cioé la manife-
stazione pin alta della volonta sociale,
assume un valore decistvo.

La molla della Rivoluzione fascista,
e percio del Corporativismo, é la vo-
lonta, anzi la educazione graduale, me-
todica ma severa della volonta dell’in-
dividuo.

E uno dei metodi piu efficaci per la
educazione della volonta é la previ-
denza: quella che implica per Uindi-
viduo la scelta tra un consumo imme-
diato e un risparmio utile, sicuro per
il domani; tra il godimento di un bene
presente e il sacrificio per un vantaggio
individuale, e spesso famigliare, fu-
turo.

Previdenza volontaria ¢ dunque non
solo manifestazione delle virtu rispar-
miatrict tradizionali del nostro popolo,
ma piena consapevolezza, raggiunta da
ctascun individuo con spirito di sacri-
ficto, della continuita della famiglia e
della Nazione nel tempo.

AURELIO MANARESI
Consigliere Nazionale

Gli Enli agrari e I'assicurazione vila agricollori

lina imiziativa
del Minisiero dell’'Agricollura e Foresie

In seguito ad una circolare di S. E.
Tassinari, colla quale veniva rivelto
invito alle istituzioni agrarie di favorire
la diffusione della previdenza assicu-
rativa fra gli agricoltori per indurli,
fra 'altro, alla « formazione del capi-
tale circolante nell’azienda agricola »,
sorgeva il « Comitato nazionale assicu-
razioni-vita agricoltori » con dirama-
zioni in tutte le Provincie del Regno.

Compongono il « Comitato nazio-
nale » ed i « Comitati provinciali » le
rappresentanze del Ministero Agricol-
tura e Foreste (nelle Provineie i Capi
degli Ispettorati agrari ne assumevano
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la Presidenza), delle due Confedera-
zioni (datori di lavoro e lavoratori),
del Sindacato nazionale dei teenici agri-
coli, della Federazione dei consorzi
agrari, dell’Ente fascista della coope-
razione e degli Istituti esercenti il cre-
dito agrario.

Per disposizione di S. E. Starace, fa
parte del « Comitato nazionale » e dei
« Comitati provinciali » la rappresen-
tanza del P. N. F.

Quali le ragioni e gli scopi di tali
costituzioni? molto semplici: diffon-
dere l'idea della previdenza assicura-
tiva fra gli agricoltori sopratutto di-
mostrandone 1’utilita ai fini della difesa
della Famiglia rurale e dell’azienda
agricola e facilitare all’lstituto nazio-
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nale delle assicurazioni la presa di con-
tatto cogli agricoltori aiutandolo a vin-
cerne la naturale diffidenza verso ogni
nuovo atto od iniziativa.

L'iniziativa era giustilicata ?

Parve a qualcuno che 'iniziativa
rappresentasse un atto di preferenza
per I’lstituto nazionale delle assicura-
zioni o che portasse istituzioni tecniche
e sindacali su un terreno che non é
naturalmente il loro, vale a dire sul
terreno della raccolta di affari o con-
tratti di assicurazione.

La prima osservazione & stata subito
annullata: [’Istituto & un ente di Sta-
to: & perfettamente logico che le isti-
tuzioni indicate lo appoggino nella sua
attivita: il Regime ha creata questa
solidarieta fra Ministeri e Istituti sta-
tali o parastatali.

La seconda osservazione pure si di-
mostro infondata in quanto fu detto
esplicitamente che le istituzioni avreb-
bero appoggiata 1’opera dell’Istituto:
la raceolta di assicurazioni, la firma
dei contratti sarebbe stata fatta a ri-
chiesta sempre e soltanto da personale
dell’ente assicurativo.

Ma era perfettamente naturale e lo-
gico che istituzioni, che hanno per fun-
zione la tutela degli agricoltori, del loro
presente e del loro avvenire, dovessero
illuminarli nel loro sforzo di previ-
denza tanto piu per il fatto che, trat-
tandosi di previdenza libera, ha biso-
gno di essere illustrata particolarmente.

Nessun dubbio poi che, dovendo con-
sigliare gli agricoltori a compiere un
atto di previdenza, il consiglio si spin-
gesse fino ad indicare loro I’Istituto che
lo Stato ha creato e che vivifica e dal
quale tanto utile ritrae per la propria
opera.

L'appoggio delle istituzioni agrarie
ha corrisposto?

Mentre da una parte qualcuno ri-
tenne di non potere approvare l’inizia-
tiva, dall’altra parte altri I’hanno vista
incerta ed insufficiente.

Bisogna immediatamente affermare

che le istituzioni agrarie, che concor-

rono alla ereazione del « Comitato na-
zionale » e dei « Comitati provincia-
li », vi hanno apportato tutto il lore
fervore; dall’altra parte bisogna am-
mettere che, come sempre, si verifi-
carono alcune incertezze perfettamente
naturali in tutte le cose nuove. Le in-
certezze nacquero dalla imperfetta co-
noscenza dei limiti dell’azione e dalle
difficolta di coordinamento dell’azione,
ma mano mano, col passare del tempo,
i « Comitali provinciali » vanno assu-
mendo, sopratutto per merito dei Capi
degli Ispettorati dell’agricoltura, delle
due Unioni sindacali e dei Consorzi
agrari e delle Agenzie generali dello
I. N. A. una parte notevole dello svi-
luppo della previdenza fra gli agricol-
tori.

Laddove I’organo tecnico — 1’Agen-
zia generale dell’Istituto nazionale del-
le Assicurazioni — ha saputo coordi-
nare bene I’attivita, la collaborazione
si & dimostrata efficacissima: ogni volta
che 1’attivita ha trovato alla periferia
intoppi e la cosa & stata segnalata agli
organi nazionali e centrali il rimedio
& stato trovato. :

Ma sopratutto rimane da chiarire un
fatto importantissimo: 1’organo che lo
Stato ha creato per la diffusione della
pratica della previdenza libera & I'Isti-
tuto nazionale delle assicurazioni: la
raccolta di « affari » & riservata a que-
sto e nessuno vuole spostarsi da tale
linea precisa di condotta.

Le istituzioni agrarie, di diverso tipo,
sono state chiamate ad una collabora-
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zione, che & tanto pin utile in quanto
¢ disinteressata ed ¢ tanto piu benefica
in quanto pud dire agli agricoltori da
esse rappresentati una parola piena di
convinzione per il loro interesse e per
le loro maggiori fortune.

Ed al di sopra dell’opera delle isti-

tuzioni agrarie sta la presenza del Par-
tito che esprime la volonta del Regime
di avviare tutte le diverse categorie de-
gli agricoltori verso la previdenza, che
é atto di solidarieta e nello stesso tem-
po di difesa.

Mario CASALINI

Awvincere per convincere: I'arie del produtiore

Dale Carnegie ha scritto un libro («l.’Ar-
te di conquistar gli amici », o il dominio
sugli altri, ed. Bompiani) che nella sua
parte sostanziale andrebbe particolarmen-
te raccomandato all’organizzazione pro-
duttiva delle Societa Assicuratrici e, per-
ché no?, anche alle non mai abbastanza
lodate scuole d’istruzione in materia pro-
duttiva.

Massime e consigli di genere vario vi
sono esposti con un interesse ed una dili-
genzaa tali che potremmo quasi definire
una espressione di apostolato educativo nei
rapporti generali che regolano le necessita
di convivenza con i nostri simili e parti-
colarmente nelle relazioni di affari e nelle
forme pit opportune per darne favorevole
inizio.

Ripetiamo: & nostra convinzione che i
produttori di qualsiasi grado ed istruzione,
di qualsiasi capacita organizzativa e pro-
duttiva, farebbero molto bene a leggere il
libro del Carnegie dove troveranno molte
cose che fara loro piacere di apprendere,
oltre ad una vasta serie di cognizioni utili;
vorremmo dire: una guida alla nostra dif-
ficile fatica diuturna nella ricerca di affa-
ri che & per noi ragione di vita.

Leggere questo libro e poi rileggerlo
come lo stesso A. consiglia, per una secon-
da volta & una piacevole necessita dello
spirito a cui ci si sente portati, diremmo
quasi che per noi produttori & un bisogno.

Delle sei parti in cui il testo & composto
le prime quattro costituiscono la base e la
sostanza di quanto ci occupa:

1) fondamenti dell’arte di trattare col
prossimo;

2) modi per farsi benvolere;
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3) modi per convincere gli altri a con-
dividere le nostre opinioni;

4) modi per far cambiare opinione agli
altri.

Quesle enunciazioni basterebbero da sole
a dare un’idea esatta dell’importanza che
rivestono i consigli che per ciascuna di esse
vengono esposti e che ¢i sforzeremo di
riassumere limitatamente alla disponibilita
di spazio.

oo

« Non prendere a calci I’alveare se vuoi
prendere il miele » dice un proverbio ame-
ricano che costituisce una buona massima
per noi mortali sempre pronti a criticare
gli altri, e mai ad accettare le critiche che
ci rignardano o riconoscere i nostri torti;
mentre invece uno dei segreti principali di
trattare col prossimo sta in una saggia ci-
tazione: « Tutti gli womini che incontro
mi superano in qualche cosa, e in quello
io imparo da loro ».

Occorre pertanto ripetersi continuamen-
te: « La mia popolarita, la mia felicita,
il mio patrimonio dipendono in gran parte
dalla mia abilita nel trattare col mio pros-
simo ».

E per raggiungere tale senso di respon-
sabilita nelle proprie azioni bisogna comin-
ciare dal perfezionamento di sé stessi at-
traverso « un profondo, assoluto desiderio
di imparare e una ferma risoluzione di
voler aumentare al massimo la capacita di
trattare col prossimo ».

Nella pratica notiamo che fra i principii
che un buon produttore deve praticare con
maggior scrupolo, vi ¢ quello di farsi de-
gli amici. Per raggiungere tale scopo & ne-
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cessario mostrarsi pronti all’amicizia, di-
menticare sé stessi, e pensare solo agli altri
perché nessun individuo s'interessa di noi,
ma solo di sé stesso; mattina, mezzogiorno
e sera.

« In due soli mesi, interessandosi agli al-
tri ci si pud creare pit amici che in due
anni pretendendo che gli altri si interessino
a noi », serive 1’Autore.

Un produttore psicologo (e se non &
psicologo non pud essere produttore) ar-
riva persino ad occuparsi di ricordare la
data di nascita dei suoi amici ¢ dei suoi
clienti, ricordandosi ad ogni anniversario
di farsi vivo con un biglietto o un tele-
gramma di angurio: puo capitargli di es-
sere 1'unica persona che se ne sara ricor-
data, ed in tal caso si pensi all’effetto
prodotto!

Salutare le persone che s’incontrano con
entusiasmo e spontaneita; rispondere al
telefono con educazione: dimostrarsi felici
di poter essere utili in qualche cosa e met-
tersi a disposizione ancheé quando ¢io puo
essere di peso e costituire sacrificio: & una
filosofia di rapporti che puo avere un va-
lore assai importante anche nel campo de-
gli affari.

E si potrebbero citare molti casi a con-
ferma di tali sistemi che, attraverso un pro-
fondo interessamento per gli altri, servono
a creare quel necessario, indispensabile,
stato di rapporti atto piut di ogni altro a
quel senso di reciproca simpatia, e di fidu-
cia, che sta alla base di ogni relazione di
affari e pin particolarmente nel campo as-
gicurativo.

g N 5

Un modo semplice per far buona im-
pressione & il sorriso, che denota affabilita
e che costituisce fascino. Il sorriso & un fat-
tore tutt’altro che trascurabile nella pro-
pria personalita.

Un bel sorriso vale pit di mille parole,
certo molto di pin di falsi complimenti
che non ingannano nessuno, di lodi inop-
portune, di chiacchiere inutili.

Se si vuole che le persone siano contente
di stare con noi & necessario dimostrar loro
che si & contenti di trovarsi in loro com-
pagnia.

« Per riuscire bene nel proprio lavoro
bisogna non solo occuparsene, ma anche

divertirsene, goderne in pieno la gaiezza
di spirito ».

Il saggio popolo cinese ha un proverbio
che non si dovrebbe mai dimenticare:
« L’'nomo che non sa sorridere non do-
vrebbe mai aprire negozio ».

s e e

Il portamento stesso costituisce motivo
per ispirare simpatia nella gente, quella
simpatia che & fattore assoluto per un pro-
duttore che voglia avere la certezza di es-
sere sempre ben ricevuto.

E su questo argomento I’A. & molto espli-
cito con una abbondante serie di consigli
che & proprio il caso di traserivere:

« Quando uscite, camminate col capo
eretto, respirate a pieni polmoni I’aria bal-
samica, beatevi della luce del sole; salutate
i vostri amici con un sorriso e mettete tutta
la vostra cordialita nella stretta di mano
che date loro. Non erediate che il vostro
modo di agire venga male interpretato.
Mettetevi bene in testa quel che volete fare
e poi andate direttamente .alla méta senza
tergiversare. Abbiate sempre davanti agli
occhi le grandi cose che avete intenzione
di compiere ¢ un giorno, quasi inconscia-
mente, vi troverete a portata di mano 1'oc-
casione che vi permettera di soddisfare 1
vostri pilt nobili desideri. Conservate sem-
pre una rigida attitudine mentale, 1'atti-
tudine del coraggio, della franchezza e del
buon umore. Il pensiero solo puo ereare le
nostre cose e ogni preghiera sincera é ascol-
tata ed esaudita, Andate diritti per il vo-
stro cammino. Ricordatevi che gli uomini
sono degli dei in erisalide! ».

& o

L’arte di conversare non ¢ dono di tutti,
ma ognuno puo studiarsi di rendere piace-
vole e simpatico 1l colloquio con opportuni
accorgimenti ¢ imponendo al proprio modo
di esprimersi una adeguata disciplina.

« Le buone maniere sono fatte di piccoli
sacrifici » dice Emerson, e le buone ma-
niere stanno alla base di ogni conversazio-
ne, specie in rapporti di affari come quelli
che trattiamo noi.

Il fattore pin importante per il produt-
tore di assicurazione qual’é? Essere ascol-
tati. E solo quando sappiamo di essere

— 153

e




BOLLETTINO DEL CENTRO STUDI DELL'I. N. A.

ascoltati ¢i piace parlare; dunque? Si deve
saper parlare in modo da essere ascoltati
con interesse e con simpatia. Evitare di
interrompere, di contraddire per non ir-
ritare I'interlocutore; cercare di interessar-
lo alla nostra conversazione parlando di cio
che maggiormente pud riguardarlo, procu-
rare di seguirlo in tutto cio che lui dice.
« Anche la persona piu violenta e piu eri-
ticona di questo mondo, si calma e si ac-
quieta, quando & in presenza di un indi-
viduo che la sa ascoltare pazientemente »
serive 1’A., e piu oltre consiglia di « evitar
di parlare incessantemente di sé stessi » e
di non interrompere mai per proclamare la
propria idea, di incoraggiare gli altri a
parlare di loro stessi, di saper essere un
buon ascoltatore per essere giudicato un...
buon parlatore, e fare in modo che le al-
tre persone si credano degli esseri impor-
tanti: ottimo segreto questo per uscire vit-
toriosi da un colloquio d’affari.

de o0 ok

Il potere di convinzione & la forza di
produzione che possiamo chiamare asso-
luta: il produttore che avra potuto rag-
giungere un grado di perfezione nella ca-
pacita di convincere il prossimo, potra tran-
quillamente affrontare la trattazione di
qualsiasi affare, di qualsiasi importanza e
con qualsiasi ceto di persone.

Ma non devesi dimenticare che spesso
V’interlocutore non & dotato di intelligenza
né ha facilita di comprendere I'argomento
in trattazione specie nel nostro campo dove
a volte egli preferisce « non comprendere »
o finge di non entrare nel vivo della di-
scussione, .

Un grande uomo di Stato dichiardo che
tanti anni di vita politica gli avevano in-
segnato che « & impossibile convincere un
ignorante con 'argomentazione ».

Ma non soltanto ad un ignorante & dif-
ficile far mutare idea: pure gli intellettua-
li, i geni, difficilmente si arrendono anche
dopo serrati duelli di parole. Comunque
per noi & preferibile trattare con un intel-
ligente refrattario o contrario inizialmente
alla nostra tesi, piuttosto che con un assi-
curando entusiasta ¢ subito propenso ad
aderire. E’ certamente pil facile conclu-
dere col primo un contratto della cui uti-
lita sarete riusciti a convincerlo, piuttosto
che col secondo, il quale firmera senza osta-

154 —

coli la proposta e... non perfezionera la
polizza.

Il potere di convinzione deve essere in
funzione diretta con una intelligente ma-
niera di persuasione, tale da non lasciar
trapelare le nostre intenzioni: convincere
cio¢ I'interlocutore senza dargli a vedere
che si era partiti né da uno stato di supe-
riorita, ne con I'intenzione di... convincere.
Adoperare una forma di persuasione tale
che il Cliente — una volta convinto — ri-
tenga di aver aderito alla nostra tesi di
sua iniziativa. Sara piu soddisfatto e pin
sicuramente manterra gli impegni assunti.

Un bravo direttore d’albergo che pin
d’ogni altro si trova a dover trattare con
tatto ¢ intelligenza con i suoi clienti, ha
per insegna una grande massima: « Il clien-
te ha sempre ragione ».

Evitare quindi di indisporre ’assicuran-
do facendogli rilevare nella discussione
eventuali suoi torti; evitare di contraddirlo
se c¢i parla con simpatia di una societa no-
stra concorrente; se & in possesso di polizze
di altre Compagnie non fargli mai rilevare
che con quelle ha concluso un ecattivo af-
fare, che ha avuto torto di scegliere quella
determinata forma: cio non servirebbe che
a indisporlo contro le Societa Assicuratrici,
e quindi anche contro la nostra, mentre
sara facile che si convinca da solo della
convenienza di concludere con noi quando
gli avremo soltoposti i nostri progetti mi-
gliori e pit adatti al caso suo.

Del resto anche Gesu disse ai suoi di-
scepoli diciannove secoli fa: « Date subito
ragione al vostro avversario »; per lo meno,
non diamogli torto, ¢ duemila anni avanti
Cristo, il vecchio Re d’Egitto Actoi disse
a suo figlio: « Sii astuto, accorto, pieno di
tatto, otterrai quel che vorrai »,

E Socrate, il piu saggio suasore di que-
sto mondo, riusci a cambiare il corso del
pensiero umano con un metodo che porta
ancora — dopo ventitre secoli — il suo
nome: « socratico » ¢ che consiste nello
esporre i nostri principi a forza di doman-
de di natura tale che ’interlocutore sia ob-
bligato ad assentire; e andare avanti cos.
fino a quando, quasi senza accorgersene,
I’avversario finira per approvare una con-
clusione che solo pochi minuti prima
avrebbe recisamente respinta.

Tale metodo giova anche a dare agli al-
tri 1’illusione che le idee siano scaturite
dal loro proprio cervello.
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Questi e molti altri consigli sono offerti
dall’A. nella sua pubblicazione che ogni
produttore dovrebbe conoscere.

Bastera enunciare taluni metodi e fonda-
menti ampiamente illustrati dall’A. per
convincersi che essi costitniscono la base
direttiva che un produttore dovra osservare
per lo svolgimento della sua attivita:

1) come essere bene accolti dapper-
tutto;

2) un modo semplice per far buona im-
pressione;

3) modo facile per eccellere nell’arte
del conversare.

4) come interessare il nostro prossimo;

5) come destare subito la simpatia nel
nostro prossimo;

6) fate in modo che la gente sia con-
tenta di fare quel che voi volete.

S’intende che la perfezione & un privi-
legio di pochi, ma nel tempo istesso biso-
gna sfatare I’errata opinione generale se-
condo la quale « produttore si nasce, e non
si diventa » questa & un’affermazione che
potra valere per i poeti, ma non per noi
produttori che, con un po’ di buona vo-

lonta e con un po’ di costanza, possiamo
benissimo costituirci da soli e con la pra-
tica stessa della vita, una serieta di lavoro
quale si addice alla nostra professione.

Professione ingiustamente diffamata da
molti, da troppi individui che, privi del
pin elementare senso della previdenza ve-
dono nel produttore di assicurazione sol-
tanto la figura del seccatore, e non la reale,
la sola giusta, quella che costituisce una
fra le piu elevate missioni sociali: l'apo-
stolato della previdenza.

Il Duce ha detto: « La previdenza & la
forza di un popolo civile ». Ebbene, il pro-
duttore che ha il vanto di essere delegato
a propagare la previdenza e divulgarla Jad-
dove ancora non & conosciuta ed apprezza-
ta, deve sentirsi orgoglioso di un cosi va-
sto e supremo mandato. E deve altresi
sentirsi in dovere di perfezionare la sua
cultura nel eampo produttivo, affinare la
sua intelligenza, mettere in pratica i con-
sigli che teoria ed esperienza rendono pre-
ziosi, far si che questa nobile professione
oltre che rendere sempre piu buoni frutti,
sia meglio conosciuta, piu apprezzata.

Piero G. Pozzan

Il Cav. Gr. Cr: dott. Giordani e il Gr. Uff. dott. Arcidiacono all’inaugurazione dell’ Agenzia di Tivoli
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PICCOLLA POSTA

Acente Locate., — Uno dei fiduciari della lo-
calita nella quale risiedo mi consegna i rapporti
di visita medica degli assicurandi parecchi giorni
dopo aver effettuato la visita ed in busta aperta
non controfirmata. Alle mie preghiere di essere
piii sollecito nella consegna dei certificati ha ri-
sposto che Uintensita del suo lavoro professio-
nale non gli consente una maggiore sollecitudine.

Come debbo comportarmi?

Uno dei principali doveri del medico fiduciario
& precisamente quello di consegnare il rapporto
di visita medica non pin tardi di 24 ore dall’in-
vito ricevuto di visitare 1’assicurando,

Il rapporto stesso deve essere chiuso dal me-
dico in una busta ed al di sopra della linea di
chiusura il medico deve apporre la sua firma
od il suo sigillo,

Qualora il fiduciario continnasse a mostrare
negligenza nell’adempimento del proprio com-
pito, segnalare la cosa all’lspettorato del Com-
partimento, in accordo com il quale, questa Di-
rezione prendera i provvedimenti disciplinari del
caso.

NOTIZIRARI0 DELL"ISTITUTO

Con decreto in corso di pubblicazione, il
Consiglio di Amministrazione dell’l.N.A.
¢ stato riconfermato per nuovo quadrien-
nio salvo la sostituzione dell’avv. France-
sco Paolo Rubino col comm. Michele
D’Addenzio (membro di diritto designato
dal Ministero delle Corporazioni).

g

— Il nostro diplomato dott. Nazzareno
D’Andrea & stato — dal Consiglio di Am-
ministrazione dell’I.N.A. nominato
coagente Generale per Reggio Emilia in
sostituzione del comm. ing. Bertoldi Pel-
legrino; dimissionario.

— E’ stata istituita in Pistoia la Agen-
zia Generale ed & stato chiamato a reg-
gerla in qualita di Agente Generale il
dott. Castagneri Guido gia Sovraintenden-
te della Agenzia Generale di Novara.

Ai nuovi Agenti Generali i migliori aun-
guri del Bollettino.

Gli allievi del 3¢ Corso di Perfezionamento dal 1° novembre 1936.XV al 15 gennaio 1937-XV.
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