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- PROPAGANDA



Quesﬁ logli - che vedono oggi la luce - realizzano una viva
- e sentita aspirazione dell' Organizzazione Centrale e Peri-
lerica dell’lstituto, aspirazione che trova la sua solida base nella
necesslta di avere un organo di analisi e di propulsione della
vasta attivita industriale ed amministrativa del nostro Ente.

Il Notiziario, percié é aperto alla collaborazione di quanti:
Agenti generali, Produttori, Agenti locali, Medici tiduciari, Impie-
gati, operano per il sempre crescente sviluppo di questa impor-
tante Azienda nazionalizzata e di tutti coloro che nella previ-
denza vedono la forma pit alta di solidarietd umana, e si
preoccupano di determinare, proiettandolo nel futuro, un el-
fettivo benessere sociale.

La via da percorrere & certamente diflicile ed i problemi
da dibattere piuttosto ardui; ci sorreggono - tuttavia - per
superare gli ostacoli che indubbiamente incontreremo nel nostro
cammino, la nobiltdé morale e l'importanza sociale del fine
che intendiamo conseguire.

Tutti indistintamente i collaboratori periterici dell’l.N. A. deb-
bono sapere che questo Notiziario é il loro: a questo percié potran-
no sempre rivolgersi, sottoponendo bisogni ed aspirazioni, quesiti
e proposte, certi di potere ottenere, nei limiti imposti ad un pe-
riodico tecnico tormativo ed informativo, una esauriente risposta.

Qui cercheremo di far rivivere la vita delle Agenzie Gene-
rali, di illustrarne gli avvenimenti pit salienti: faremo I'analisi
dei risultati industriali conseguiti ed indicheremo i compiti futuri.
Saremo, insomma, il pit vicino possibile all'Organizzazione’
Periterica perché possa conoscere il pensiero e l'apporto del
Centro, la cui intima aspirazione & la lusione sempre pit com-
pleta di tutto il tormidabile compfesso che opera per le mag-
giori fortune delllstituto.

Con questo obbiettivo - che compendia e sintetizza il pro-
gramma di questo Notiziario - s'inizia il nostro lavoro, lieti di poter
contribuire a compiti cosi importanti ed a scopi tanto elevati.

La libera previdenza, per la quale [Ilstituto Nazionale
delle Assicurazioni ha un indiscutibile primato europeo, deve
poter trovare attraverso gli slorzi concordi e tenaci di tutti, la
pit completa affermazione, alfinché anche in questo particolare
settore ['ltalia possa restare all' avanguar-

dia delle Nazioni socialmente progredite. Al“lﬂ“l] I'llggllllll
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LO SVILUPPO ORGANIZZATIVO
E PRODUTTIVO DELL'I. N. A.

Da piu parti ci vengono chieste
notizie sullo sviluppo assunto dai-
1" LN.A. nel periodo post-bellico e,
pil precisamente, in questi ultimi
anni di ripresa economico - indu-
striale della Nazione.

Invero, tutte le Imprese di assi-
curazione esercenti il ramo vita,
per effetio della situazione deter-
minata dagli eventi bellici, hanno
subito una notevole battuta di ar-
resto nella loro attivitdr industriale,
aggravata, in primo luogo, dalla
svalutazione monetaria.

Il problema della ricostruzione
industriale delle Aziende di assi-
curazione si ponevd, quindi, in ter-
mini precisi ed urgenti: riorganiz-
zare tutta 'attrezzatura periferica,
imprimere nuovo impulso attra-
verso direttive rispondenti alle
nuove necessita determinate dal
dopo guerra, rafforzare 1'organiz-
zazione agenziale nel numero e
nella qualitd, infondere fiducia,

nel quadriennio 1947-1950

imprimere un maggior dinamismo
per determinare un'atmosfera fa-
vorevole.

Eliminazione, percio, dall'orga-
nizzazione produttiva di tutti quei
collaboratori che, per effetto della
guerrq, si erano dati ad altre atti-
vitd,- e che solo saltuariamente si
occupavano di assicurazione, raf-
forzando |’ organizzazione stessa
con nuovi elementi particolarmen-
te idonei nel settore produttivo.

Per tale scopo sono state adot-
tate provvidenze a favore dei col-
laboratori dell’ LN.A. per dar loro
una tranquillitd maggiore nello
espletamento della propria attivi-
t&; cosi sono stati migliorati no-
tevolmente i compensi relativi- al
«libro d'oro», i rappels sulla pro-.
duzione e, soprattutto, e stato isti-
tuito un nuovo «frattamento di
previdenza » a favore dei produt-
tori professionisti.



10 SVILUPPO DELL'ORGANIZZAZIONE PRODUTTIVA
DELL'I.N. A. NEL QUADRIENNIO “31-12-46 - 31-12-50"

AGENZIE LOCALI

NA |

N. 2410 N. 3462 'N. 4250
(31-12-46) (31-12-48) (31-12-50)

AGENTI VIAGGIANTI

i

(-O-) N. 220 (-0-) N.299
kﬁi’b- (31-12-46) \%Eg/ (31-12-48)

PRODUTTORI PROFESSIONISTI

350
(31 12-46)

533
(31-12-48)

977
(31-12-50)




Ravvivata e accresciuta cosj,
tutta 1 organizzazione periferica,
data nuova linfa alle Agenzie Ge-
nerali, approfondita la ripartizio-
ne territoriale, si € dato l'avvio
ad uno sviluppo produttivo ten-
dente ad ottenere una cifra di ca-
pitali assicurati che, raffrontata
con quella conseguita nell’ ante-
guerra, potesse soddisfare le nuo-
ve esigenze industriali dell'Istituto
determinate specialmente dal di-
minuito valore della lira.

Quale & stato, pertanto, il nuo-
vo apporto organizzativo?

Prendendo per base il 1946, an-
' no successivo alla cessazione del-
lo stato di guerra, troviamo che
I’ organizzazione periferica dello
I.N.A. era composta al 31 dicem-
bre di:

Agenzie Generali . -'96
Agenti viaggianti . 220
Produttori Professionisti . 350
Agenzie locali . 2410

Ebbene al 31 dicembre 1950 e,
cioé, in appena quatiro anni, i
collaboratori dell’ LN.A. sono. au-
mentati in misura tale da poterci
dichiarare abbastanza soddisfatti
del lavoro fino ad oggi compiuto.

Ed ecco alcuni dati:

Agenzie Generali . 103
Agenti viaggianti . 365
Produttori Professionisti . 977
Agenzie locali . 4250

Ci si.domanda, ora, quali risul-
tati pratici ha dato una cosi im-
ponente organizzazione periferica,
alla quale vanno aggiunti mi-
gliaia di impiegati, di esattori, di
produttori occasionali, di medici
fiduciari, ecc.?

Sempre prendendo per base le
cifre di produzione conseguite nel
1946, possiamo affermare con le-
gittimo orgoglio che lo sviluppo
industriale dell’ .LN.A., nonostante
le innumerevoli riconosciute diffi-
coltd, e stato veramente notevole.
Nel breve periodo di un quadrien-
nio il totale dei-capitali assicurati
ha segnato una continua notevole
ascesa: dai 20 miliardi perfeziona-
ti nel 1946, si & passati ai 45 mi-
liardi e 286 milioni nel 1947 - ai
68 miliardi e 428 milioni nel 1948
- agli 84 miliardi. e 833 milioni
nel 1949 per arrivare a circa 90
miliardi nel 1950. Risultati, come
si vede, veramente imponenti che
tornano a tutto onore dell’Orgo-
nizzazione Centrale e Periferica
che ha riportato. il nostro Istituto
alle sue. fulgide tradizioni di mas-
simo Ente assicurativo italiano.

Vedremo nel prossimo numero,
quale é stato lo sviluppo dell'in-
casso premi e l'accrescimento del

portafoglio. G. 1.



TRATTAMENTO Dl
A FAVORE DEI

E' noto che la Direzione Gene-
rale dell' LN.A., sempre sollecita
dell'interesse dei propri collabora-
tori, ha provveduto a riformare il
trattamento di previdenza prece-
dentemente in vigore per i produt-
tori inquadrati dalle Agenzie Ge-
nerali al 3° e 4° gruppo.

Il criterio seguito e stato quello
di sostituire il semplicistico con-
cetto del deposito a risparmio con
quello piu aderente alle finalita
della previdenza, garantendo pre-
stazioni adeguate durante il perio-
do di attivita del produttore, qua-

lora questi dovesse prematura-
mente decedere o fosse colpito da -

invaliditd o, comunque, si rendes-
se degente per malattia ed infor-
tunio. Cid senza pregiudizio di so-
stanziali diritti realizzabili ad una
determinata scadenza.

Un' apposita regolamentazione,
portata gia da tempo a conoscen-
za della periferia, disciplina la
complessa materia, ma e eviden-
te che, pur intervenendo tempe-
stivamente sino dall'inizio ad in-
dennizzare i produttori colpiti da
sinistro, la concretizzazione in ci-
fre definitive con contratti indivi-
duali di assicurazione ha richie-
sto una imponente mole di lavoro

PREVIDENZA
PRODUT-TOHY

da parte degli organi competenti

dell' LN.A. e de «Le Assicurazioni
d’ Italia».

Convenuta in L. 7.245 la quota
cnnucale di premio dovuta a «Le
Assicurazioni d' Italia » per cia-
scun produttore e per le presta-

~zioni relative ai sinistri di infor-

tunio e malattia, la Direzione Ge-
nerale dell'LN.A. ha provveduto
alla emissione delle polizze per
le prestazioni caso vita e caso
morte.

Si & iniziato, pertanto, in questi
giorni l'invio dei contratti ai pro-
duttori interessati, il che permette
di valutare praticamente la por-
tata del provvedimento in tutta
la sua estensione.

Valgano a tale scopo alcuni
esempi:

1) Un produttore della Agenzia
Generale di Firenze, di anni 35,
alla data del 1°-1-1949 (inizio del
funzionamento della nuova Cas-
sa), essendo stato iscritto al vec-
chio trattamento (deposito a ri-
sparmio) con effetto 15-2-1946, ave-
va accumulato al 31-12-1948, un
saldo, netto di tasse, pari a sole
L. 43.550.

Con l'investimento di tale dispo-
nibilitt e con i contributi versati



negli esercizi 1949 e 1950, di cui la
parte a suo carico e rimasta limi-
tata a L. 71.819, egli ha realizzato
un trattamento di previdenza che
sinora © espresso dalle seguenti
cifre:

a) assicurazione in caso di mor-
te, in qualunque epoca essa av-
vengaq, per L. 465.318;

b) rendita di vecchiaia per L.
12.925 mensili;

c) rendita di invalidita totale
permanente immediata di L.
7.714 mensili, nella ipotesi che il
sinistro si fosse verificato entro il
31-12-1950, ed aumentabile di L.
216 mensili per ogni ulteriore anno
trascorso o incominciato prima
del verificarsi di un eventuale si-
nistro. L'immissione in rendita di
invaliditd non pregiudica 1'assi-
curazione per il caso di morte che
resta in pieno vigore.

Le suddette prestazioni di capi-
tale e rendita sono quelle, si e
detto, sinora realizzate, in quanto
con effetto 1°-1-1951 il produttore
in questione ha gid maturato il
diritto ad una ulteriore integrazio-
ne dei capitali e delle rendite, che
sara prossimamente precisata.

Qltre a cio lo stesso produttore
ha diritto:

a) alla liquidazione di un capi-
tale supplementare di L. 1.000.000
in caso di invalidita totale perma-
nente dovuta ad infortunio, ferma

restando la rendita immediata di
cui sopra e fermo restando il ca-
pitale caso morte;

b) dalla liquidazione di un capi-
tale supplementare di L. 500.000
che si aggiungerebbe alla liqui-
dazione del capitale di L. 465.318
oltre la ulteriore integrazione al
1°-1-1951, qualora si verificasse la
morte conseguente ad infortunio;

¢) una diaria di L. 500 giorna-
liere in caso di degenza per ma-
lattia od infortunio.

2) Un altro produttore, della
Agenzia Generale di Piacenza, di
canni 42 al 1°-1-1949, iscritto dalla
vecchia Cassa sino al 1°-1-1935,
disponeva al 31-12-1948 di L.
108.409.

E' attualmente assicurato:

a) per un capitale caso morte
di L. 515.736, cumentabile con la
ulteriore integrazione al 1°-1-1951
e con le ulteriori eventuali inte-
grazioni negli anni successivi;

. b) per un rendita di vecchiaia
di L. 14.326, cumentabile con la
ulteriore integrazione al 1°-1-1951
e con le eventuali successive;

c) con la rendita di invalidita
proporzionale e con tutte le altre
prestazioni di infortunio e malat-
tia.

Per i produttori in etd partico-
larmente avanzata e, pertanto,
non piu assicurabili, si & provve-
duto ad assegnare loro, e special-
mente ai piu meritevoli, una ren-



dita di vecchiaia con effetto im-
mediato senza ulteriore obbligo
di contributi, anzi, predisponendo
il rimborso integrale di quanto gia
‘accantonato.

La consegna delle prime quote
di rendita & stata accolta con vi-
vissima soddisfazione dal corpo
produttivo delle zone interessate
ed ha dato luogo a sincere mani-
festazioni di gratitudine. .

A conferma della simpatia con
la quale sono stati accolti i prov-
vedimenti adottati per la previ-
denza dei produttori, si riproduce
una delle tante lettere pervenute,
e precisamente quella di Ferdi-
nando Vidotto, Sub Agente di
Genova Sampierdarena, nostro
vecchio e fedele collaboratore:

f

Genova, 11 Aprile 1951

« Pregiomi informare ' codesta
on.le Direzione che in data odier-
na ho ricevuto dal locale Ispetto-
rato comunicazioni circa la mia
ammissione, in via eccezionale,
al trattamento di previdenza riser-
vato ai produttori anziani.

Tale comunicazione e stata per
me graditissima in quanto costi-
tuisce il riconoscimento dell attac-
camento sempre da me dimostra-
to al nostro grande Ente.

Nel ringraziare sentitamente la
On.le Direzione Generale per que-
sto provvedimento a mio favore,
formulo i migliori auguri per 1'Isti-
tuto, al quale mi sento profonda-
mente legato da una continuita
di lavoro.

Prego accogliere i sensi della
mia riconoscenza e devozione. »
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La Polizza Successoria

Le aziende indivisibili.

Nella nostra organizzazione eco-
nomica vi sono aziende divisibili
e aziende indivisibili o difficilmen-
te divisibili.

Un' azienda individuale non ha
motivo di essere divisa finche &
proprietd di una sola persona ;
d'altra parte un'azienda collettiva
(una Societd commerciale) pure
essendo proprieta talora di mi-
gliaia di azionisti si muove come
una unitad organica.

Vi sono invece molti casi nei
quali & impossibile o difficile con-
servare |'azienda unita in proprie-
ta di piu persone e questo avviene
specialmente nelle aziende a ca-
rattere familiare ove i comproprie-
tari dedicano il loro lavoro sia ma-
nualmente, sia quali dirigenti. Un
podere coltivato dal proprietario,
una azienda commerciale gestita
direttamente, una bottega artigia-
na, uno studio professionale, una
piccola industria sono unitd eco-
nomiche indivisibili. Allorche uno
o piu comproprietari non si oc-
cupano dell'azienda ‘riesce diffi-

n

cile mantenere la comunione per-
che e difficile stabilire ' esatta
proporzione fra il contributo del
capitale e quello del lavoro che
in coesione intima concorrono al-
la produzione dell’utile aziendale.

L’aumento della popolazione e la

divisione dei beni.

L'incremento demografico porta
a questa conseguenza: che na-
scendo generalmente da un ma-
trimonio piu di un figlio, allorché
si apre la successione per la mor-
te del padre, l'azienda proprieta
di uno diventa proprieta di alcuni.

Le particolari attitudini e voca-
zioni dell'individuo portano a que-
st'altra conseguenza: che mentre
un figlio pud seguire la profes-
sione o il mestiere del padre, altri
si dirigono per altra via e non si
curano dell'azienda paterna. E'
un disegno naturale e provviden-
ziale che diverse siano nei figli
le attitudini perche se tutti doves-
sero rimanere nell'azienda non
tarderebbe a verificarsi una in-
flazione di conduttori.



Esiste quindi una forza emigra-
toria naturale per cui nel podere,
nel negozio, nella fabbrica resta
solo una parte dei figli; gli altri
figli se ne vanno talora ancor pri-
ma della morte del padre.

Ma anche se se ne vanno vici-
no o lontano, all’interno o all'este-
ro e se le donne si sposano, re-
stano pur sempre figli e quindi
eredi del capo dell'azienda il qua-
le designera di lasciar loro, in
morte, una parte dei beni e anche
se non lo desiderasse dovrebbe
farlo poiche i figli hanno diritto
alla legittima.

E alla morte del padre nascera
cosl la comunione aziendale in
cui i coeredi sono legati 1'uno con
l'altro senza possibilita di dispor-
re di quote materiali perche la
azienda é indivisibile. Ognun ve-
de come lasciando andare cosi
le cose si arriva nel vicolo cieco
e come occorra percio risolvere
per tempo il problema successorio
in relazione alle aziende indivisi-
bili le quali possono essere:

Il Podere.

Fra il terreno coltivato e la casa
che serve di abitazione per 1'agri-
coltore, di ricovero per il bestia-
me e di magazzino per i prodotti
del suolo eésiste generalmente un
rapporto di necessita e di suffi-
cienza per cui il podere costituisce
una unita organica le_ cui parti
sono al servizio una dell'altra con

relazione di interdipendenza (inu-
tile avere la cantina se non c'e
il vino; inutile coltivare foraggio
se non c'e la stalla per ricoverare
il bestiame, ecc.). Questo com-
plesso unitario aziendale deve
essere conservato nel suo aspetto
di universalitd e non pud essere
quindi diviso senza danni gravis-
simi all'armonia e alla organicita
dei componenti il podere. Non
sono agevolmente divisibili la ca-
sa colonica, il granaio, la stalla,
la cantina come non e economi-
camente utile 1’ eccessivo frazio-
namento del terreno essendovi un
limite minimo (di superficie, o di
reddito o di altro elemento) olire
cui non & possibile una razionale
agricoltura. '

La indivisibilitd del podere e
un fatto storico-geografico. Fin
dal 1839 nel Texas la legge si oc-
cupo del «bene di famiglia» che
si chiamo «<homestead». In Ger-
mania: nell' Hannover e in Bavie-
ra fu contemplato 1 « Anerben-
recht » (diritto dell’'erede allo sco-
po di evitare l'eccessivo fraziona-
mento della terra). In Austria gia
la legge 1 aprile 1889 stabiliva
che il podere doveva essere ere-
ditato da un solo figlio che avreb-
be dovuto pagare ai fratelli le
quote in denaro. In Belgio si prov-
vide con la legge 16 maggio 1900.
In Francia dove i piccoli poderi
furono chiamati « la dote della
rivoluzione » perché trassero ori-
gine dalla divisione dei beni feu-
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dali, l'istituto del «bene di fami-
glia» fu riconosciuto dalla legge
12 luglio 1909. Nei Cantoni Sviz-
zeri vige l'antica consuetudine di
non dividere il fondo.

In Italia fin dal 1894 1'On. Pan-
dolfi aveva presentato un progetto
di legge sulla istituzione del bene
di famiglia ma la proposta non
ebbe seguito. Il nostro Codice Ci-
vile dispone all'art. 720 che «se
nell'eredita vi sono immobili non
comodamente divisibili o il cui
frazionamento recherebbe pregiu-
dizio alle ragioni della pubblica
economia o dell'igiene e la divi-
sione dell'intera sostanza non puo
effettuarsi senza il loro fraziona-
mento, essi devono preferibilmen-
te essere compresi per intero, con
addebito della eccedenza nella
porzione di uno dei coeredi aventi
diritto alla quota maggiore o an-
che nelle porzioni di. piu coeredi
se questi ne richiedano congiun-
tamente 1'attribuzione. Se nessu-
no dei coeredi e a cid disposto
si fa luogo alla vendita all'in-
canto ».

Alle ragioni economiche si ag-
~ giungono anche delle ragioni giu-
ridiche in fatto di indivisibilita dei
poderi ed & augurabile che lo
Stato disciplini con maggior de-
cisione questa materia. Molto op-
portunamente scriveva un nostro
illustre economista; Achille Loria:
« Se la piccola proprieta e solo
sufficiente al consumo, cioé ai bi-
sogni elementari del contadino,

14

e condannabile in nome dell'eco-
nomia e della civilta; poderi mi-
nimi incapaci di mantenere in vi-
ta l'agricoltore: umanita condan-
nata a una vita brutale. Quando
invece la piccola proprieta & ri-
dotta e adeguata alla forza di la-
voro e utile: indipendenza, digni-
ta, libertad e possibilitt di scam-
biare i prodotti superflui con altri
beni compreso il risparmio ».

Il negozio.

La piccola azienda commercia-
le, il commercio all'ingrosso o al
minuto, l'azienda governata dal
proprietario & una entitd organica
in cui il maneggio degli affari ri-
chiede un capitale, una attrezza-
tura, quali fattori materiali e un
avviamento quale fattore immate-
riale di potenza economica. Questi
fattori sono mobilitati dal lavoro,
dalle cure, dal buon governo del
proprietario e il suo costante in-
teressamento e talora l'elemento
preponderante nelle fortune della
azienda. Nell'avviamento la rela-
zione che si stabilisce fra il com-
merciante e la clientela & elemen-
to basilare e la sostituzione del
titolare con altri puo turbare que-
sta corrispondenza. D'altra parte
l'elemento personale nell'azienda
e, dal punto di vista organizzativo
e producente, necessariamente li-
mitato onde non tutti i figli trove-
rebbero utile occupazione; d'altra
parte ancora la organizzazione



aziendale promana meglio dal
pensiero di un singolo, mentre la
combinazione di idee e di pareri
diversi puo frenare l'impulso or-
ganizzativo, esaurire la vitalita
dell'azienda e portarla fatalmen-
te al declino.

La bottega artigiana.

Poche daltre categorie aziendali
come quelle artigiane riflettono
'impronta e la personalita dell'ar-
tigiano. Qui vi & spesso un lavoro
creativo ove si manifesta il sen-
tire, 1’ arte, 1' impronta e 1’ indivi-
dualita dell'artigiano. Nessun sar-
to fa i vestiti come un aliro, nes-
sun intagliatore di legno, nessun
vetraio di Murano, nessuna mer-
lettaia di Burano possono essere
sostituiti. Solo il figlio che sente
vibrare in sé il senso dell'arte
paterna pud continuare onorevol-
mente questo lavoro: gli altri se-
guiranno altre strade meno fecon-
de di creazione artistica.

La piccola industria.

Mentre la grande industria e
generalmente organizzata
in azienda collettiva e trova nelle
varie forme di societa il sistema
di consentire una larga compro-
prieta e nel tempo stesso una uni-
ta economica, la piccola industria
rappresentata spesso da aziende
individuali accomuna in un unico
inscindibile sistema unitario gli

impianti, 1'organizzazione produt-
tiva, il capitale, i brevetti, 1'orga-
nizzazione commerciale e 1'indu-
striale &, per ragione storica, il
fattore primario dell’azienda. In-
fatti la piccola industria sorge
spesso da una espansione della
bottega artigiana. L'artigiano piu
intraprendente, piu coraggioso ed
avveduto ingrandisce la sua bot-
tega e ne fa una fabbrica ma an-
che divenuto imprenditore egli
continua a dirigere 1'azienda e ad
accentrarne le maggiori funzioni
organizzative : egli & sovente il
capo-officina, il capo-personale, il
capo-commerciale, 1'organizzatore
diuturno di tutto il lavoro azien-
dale. La necessitd di una parte-
cipazione tanto attiva alla vita
della piccola industria esclude dal
novero dei proprietari-dirigenti co-
loro che non possono dedicarvi
la loro attivitd e la indivisibilita
dell’ azienda rende obbligatoria
l'assegnazione ai figli che conti-
nuano la paterna fatica.

Agli altri occorrera corrisponde-
re in altri beni la loro quota ere-
ditaria e poiché a questa quota
essi hanno diritto solo alla morte
del padre, cioé nel momento in

cui si apre la successione, non vi

'@ dubbio che il risparmio assicu-

rativo legato alla vita e alla morte
del padre & quello, come dimo-
streremo appresso, che meglio di
ogni altra soluzione, soddisfa a
questa particolare esigenza.

SPILIMBERGO



ASSIGURALIONI
GOLLETTIVE

CARATTERISTICHE DELLE ASSICURAZIONI COLLETTIVE

Le assicurazioni libere sulla vi-
ta umana sogliono suddividersi,
da un punto di vista industriale, in
assicurazioni ordinarie, assicuro-
zioni collettive ed assicurazioni
popolari.

Cosa sono le assicurazioni col-
lettive, o meglio, quali caratteri-

stiche devono avere le assicura- .

zioni perche esse possano classi-
ficarsi tra quelle denominate col-
lettive?

Come appare dalla denomina-
zione stessa, le assicurazioni col-
lettive devono riguardare una col-
lettivitad di persone, non necessa-
riamente numerosa, ma che ab-
bia, quale comune denominatore,
la dipendenza da una stessa
azienda.

Tale condizione, bencheé neces-
saria, non €& peraltro sufficiente
perche l'assicurazione di quella
collettivita possa chiamarsi «col-
lettivan,

Sono necessarie ancora altre
due condizioni, e cioe:

1) che l'assicurazione si esten-
da alla totalita del personale di-
pendente dalla stessa azienda.
Tale totalitd non deve intendersi
necessariamente in senso assolu-
to, e cioe non ammettere alcuna
esclusione, ma puo intendersi an-
che in senso relativo, purché sia-
no determinate a priori le esclu-
sioni, o meglio, siano precisate a
priori le categorie, ovvero defini-
ti, con criteri di carattere gene-
rale, i gruppi ai quali si estende
'assicurazione.

Cosi, per esempio, potra stabi-
lirsi che l'assicurazione si estende
alla sola categoria dei Dirigenti,
degli Impiegati, degli Operai ecc.,
ovvero al personale avente una
etd compresa tra determinati li-
miti, una anzianita di servizio non
inferiore ad un determinato nu-



mero di anni, una retribuzione non
inferiore o non superiore ad una
determinata cifra, ecc.;

2) che le prestazioni da assicu-
rare siano prestabilite con criterd
di carattere generale, come, per
esempio, premio o capitale di im-
porto uniforme, ovvero proporzio-
nato alla retribuzione, eventual-
mente variabili da categoria a ca-
tegoria, o da gruppo a gruppo.

Non sempre pero la collettiva
riguarda il personale dipendente
da una stessa azienda.

Esistono, infatti, collettivita di
persone che traggono la loro unio-
ne non da un rapporto di dipen-
denza dallo stesso datore di lavo-
ro, ma dall’ appartenenza alla
stessa Cassa di previdenza.

E poiché le Casse di previden-
za, tra le finalitd che si propon-
gono di conseguire, comprendo-
no, in generale, anche quelle di
natura spiccatamente assicurati-
va, ne deriva che possono clas-
sificarsi tra le assicurazioni col-
lettive anche quelle che vengono
stipulate da Casse di previdenza
a favore dei propri iscritti, pur-
ché queste assicurazioni presen-
tino le stesse caratteristiche di ob-
bligatorietdt e di uniformitd di cri-
teri, stabilite per quelle riguardom-
ti il personale dipendente da una
stessa azienda.
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Riepilogando: le condizioni per-
ché una assicurazione possa clas-
sificarsi, con le precisazioni sopra
richiamate, tra quelle denominate
«collettive» sono:

1) dipendenza degli assicurati
dalla stessa azienda od apparte-
nenza di essi alla stessa Cassa
di previdenzq; ;

2) estensione obbligatoria del-
1’ assicurazione alla totalita del
personale dipendente dalla stessa
azienda, ovvero degli iscritti alla
stessa Cassa di previdenza;

3) determinazione delle presta-.
zioni da assicurare con prestabiliti
criteri di carattere generale.

Talvolta i regolamenti delle
Casse di previdenza danno agli
iscritti la facoltas di devolvere i
propri contributi, totalmente o par-
zialmente, in polizze di assicura-
zione. In tal caso la Cassa di pre-
videnza non pud evidentemente
assumere l'obbligo di assicurare
tutti. i propri iscritti, ma pud, per
contro, stipulare con 1'Ente Assi-
curatore un accordo che stabilisca
le condizioni che devono regolare
le assicurazioni di quegli iscritti
che intenndano individualmente
devolvere in assicurazione, in tut-
to od in parte, i loro accantona-
menti previdenziali.

Esistendo tali estremi, anche
queste assicurazioni, raccolte per



adesioni individuali, vengono con-
siderate assicurazioni collettive, e
cosi pure quelle, sempre per ade-
sioni, che wvengono stipulate in
sequito ad accordi conclusi con il
datore di lavoro, purche questi
concorra al pagamento dei premi.

Dall'assieme delle condizioni di
cui sopra, deriva che le assicura-
zioni collettive comportano la sti-
pulazione, tra 1'Ente Assicuratore
e I'Azienda o Cassa di previden-
za, di un accordo o di una con-
venzione che, tra I'altro, deve pre-
cisare le categorie di persone alle
quali si estende 1'assicurazione e
i criteri in base ai quali verranno
determinate le prestazioni da as-
sicurare. :

Dalla natura stessa delle assi-
curazioni collettive, derivano per
esse, di norma, le seguenti altre
caratteristiche:

— unicita di contraenza, assunta
dall’Azienda o dalla Cassa di
previdenza, per tutte le assicu-
razioni della collettiva;

— accentramento amministrativo
della collettiva presso 1'Azien-
da, o Cassa di previdenza, nel
senso che 1'Azienda, o Cassa
di previdenza, provvedono, per
la totalita delle assicurazioni
facenti parte della collettiva,
al pagamento dei premi.

Per le assicurazioni raccolte per
adesione individuale non e neces-
sario che la Cassa di previdenza,
ovvero |'Azienda, assumano la
contraenza delle assicurazioni.

Dall’ assieme delle caratteristi-
che che le individuano possono
quindi classificarsi quali assicura-
zioni collettive:

A) le assicurazioni stipulate da
un datore di lavoro per i propri
dipendenti, o da Casse di previ-
denza per i propri iscritti, quando
'assicurazione sia estesa alla to-
talitts del personale, o degli iscrit-
ti, o alla totalita degli appartenen-
ti ad una determinata categoria
oppure ad un gruppo definito con
criteri di carattere generale, e pur-
ché le prestazioni da assicurare
siano prestabilite con criteri di ca-
rattere generale;

B) le assicurazioni raccolte per
adesioni individuali in sequito ad
accordi stipulati con il datore di
lavoro o con la Cassa di previ-
denza, quando al pagamento dei
premi si provveda totalmente me-
dionte prelievo dei contributi di
previdenza, oppure quando il da-
tore di lavoro partecipi al paga-
mento con un contributo a suo
carico non inferiore ad una de-
terminata percentuale del premio
stesso.

(A cura del Servizio Assicurazioni Collettive)



ASSICURAZIONI POPOLARI

Gara

Con circolare n. 941/1 del 30
ottobre 1950, la Direzione Gene-
rale dell’ I. N. A. ha indetto fra tut-
te le Agenzie Generali, una gara
di incasso per le assicurazioni po-
- polari. Dato che non e stata an-
cora determinata la cifra delle tro-
sformazioni dell'ultimo quadrime-
stre 1950, non & possibile dare i
risultati definitivi della gara.

Tuttavia, indipendentemente
dall'importo delle trasformazioni
del 3° quadrimestre 1950 (importo
che fara migliorare la percentuale
d'incasso), possiamo render noto
che le seqguenti Agenzie Generali
hanno realizzato, durante l'intero
esercizio 1950, una percentuale su-
periore al 95% dell'incasso teori-
co, e pertanto hanno sicuramente
conseguito il premio di 3° grado:

incassi

Alessandria Belluno
Arezzo Brescia
Asti Campobasso

annli successlyv
Chiavari Pisa
Cremona Salerno
Foligno Treviso
Imperia Trieste
Parma Varese
Piacenza Vercelli

Sempre non tenendo conto del-
le trasformazioni del 3° quadrime-
stre 1950, le sequenti Agenzie Ge-
nerali hanno realizzato una per-
centuale d'incasso compresa tra
il 90 ed il 95% dell'incasso teori-
co, e pertanto hanno sicuramente

. realizzato il premio di 1° o 2°

grado:

Bolzano Pesaro

Euneo Ravenna
e Tolmezzo

Lucca Tront

Macerata R ORE)

Novara Vicenza

Palermo Viterbo

Facciamo sequire, inoltre, 1'elen-
co delle Agenzie Generali che-
hanno superato, indipendentemen-



te dalle trastormazioni del 3° qua-
drimestre 1950, la percentuale del-
1'88% dell'incasso teorico, e che
pertanto, una volta accertate dette
trasformazioni, potrebbero rientra-
re tra quelle vincenti:

Bari Latina
Biella Livorno
Bologna Sie
Catania e
La Spezia Verona

Non sono stati ancora accertati
i risultati delle Agenzie Generali

di Firenze, Genova, Milano, Na-
poli, Roma e Torino.

Le percentuali piu basse sono
state invece raggiunte dalle re-

- stanti 14 Agenzie Generali, e pre-

cisamente:
Agrigento Perugia
Chieti Pordenone
Cosenza Rieti
Ferrara Rovigo
Frosinone Terni
Lodi Udine
Nuoro Vigevano

(A cura del Servizio A. P.)
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La Polizza

STANDARD

La «Polizza Standard» e indubbiamente
una delle forme di assicurazione piu ori-
ginali che siano state ideate e lanciale
sul mercato assicurativo con ottimi risul-
tati.

Essa presenta infatti una inconfondibile
caratteristica mai finora attuata: quella
cioe di rendere il premio annuc indipen-
dente dalla variazione dell’ eta, mentre
varia invece il numero dei premi da cor-
rispondere (chi ha 20 anni paga per 14
anni, chi ne ha 30 paga per 15 e cosi via)
come da tabella a suo tempo resa nota
alle Agenzie Generali.

Altra importante caratteristica della «Po-
lizza Standards» é il suo elevato rendimen-
to finanziario.

I produttori ben sanno infatti che oggqi,
pit che mai, & necessario, nelle trattati-
ve riguardanti le assicurazioni individuali,
convincere il cliente sul rendimento del

conitratto di assicurazione. In sostanza, il .

cliente chiede in particolare qual'e il costo
complessivo dell'operazione. Ebbene: diffi-
cilmente si puo trovare una tariffa che,
in fatto di rendimento, regga al confronto
con la <Polizza Standards.

Basti dire che per eta 40, durata 20,
l'eccedenza del capitale complessivo ri-
spetto alla spesa massima & del 35,7%.
Anche pero sull'opzione di riscatio a sca-
denza - stesso caso - l'eccedenza & del
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19,4% e devesi tener presente che si trat-
ta di eccedenza effettiva e non teocrica,
tanto meno fittizia.

Ma non e qui il caso di entrare nel vivo
dei particolari, tanto pil che a suo tempo
sono state diramate tariffe, tabelle dimo-
strative e note illustrative. Un breve esa-
me della tariffa sara sufficiente a chiun-
que per rendersi conto della genialita del
Suo congegno.

E' tuttavia opportuno riassumere i van-
taggi offerti dalla «Polizza Standard» che
rappresenta una forma di assicurazione
tra le piu atte alla realizzazione di rile-
vanti incrementi ci produzione:

a) il suo elevato rendimento finanziario;

b) la caratteristica del premio annuo
indipendente dalla variazione dell’etda:

c) la possibilitad di garantire la liquida-
zione di una somma sempre (e talvolia in
misura notevole) superiore alla spesa so-
stenuta;

d) la garanzia alla famiglia dell'assicu-
rato, senza ulteriore pagamento di premi,
della conlinuazione dell’atto di previdenza:

e) il fatto che i valori di riduzione e
di riscatto sono superiori a quelli della
«mista» di pari capitale assicurato per il
caso di premorienza;

f) la sua particolare semplicita ammi-
nistrativa, dovuta al premio annuo fisso;

g) la normale misura della provvigione
di acquisto e del computo dei capitali
utili.



E' indubbio che questi considerevoli ar-
gomenti fanno della «Polizza Standard»
un contratto di FACILE ACQUISIZIONE,
di particolare ALLETTAMENTO per il
cliente, di sicuro interesse per 1' INCRE-
MENTO DELLA PRODUZIONE, che pertan-
to deve costituire motivo di particolare
considerazione da parte degli Agenti Ge-
nerali e dei Produttori.

. 11 merito di avere ideato questa forma
speciale di assicurazione sta tutto infatti
nell'essere riusciti a combinare una tariffa

che non si limita a rimpiazzare nella pro-
duzione altre forme, ma a dare un effet-
tivo incremento alla produzione stessa ed
ai Produttori la possibilitd di un confronto
il cui risultato ha, il pit delle volte, va-
lore decisivo nel convincere l'assicurando
a sottoscrivere la proposia.

Produttori: applicate dunque e diffonde-
te la «Polizza Standard»! Essa facilitera
il vostro lavoro!

P. G. P.

L'l N, A, AL SALONE DELL'AUTOMOBILE 1951 IN TORINO
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PRECISAZION

INCASSO .PREMI DESUNTO DAI BILANCI
DELLE PRINCIPALI IMPRESE DI ASSICU-
RAZIONI - RAMO VITA

(MILIONI DI LIRE)

IMPRESA 1948 1949
Assicurazioni Generali . i 4.222 5.084
R. A. S. e RPRCIC U el ACRE 5 | S 7
Anonima Torino . . : : 526 767
Reale Mutua . ; - - : 343 546
Compagnia Assicurazioni Milano . 460 511
I. N. A. : ; . ; - 8.910 12.007

D; fronte alla Propaganda svolta da alcune Imprese di Assi-
curazione, tendente a dimostrare come UL N. A. occupt, nell’incasso
dei Premf, il terzo posto fra tutte le Imprese italfane, .s:' 2 trascritto lo
speccl:fo ove ﬁgum - limitatamente alle assicurazioni sulla vita -
la situazione al 1948 e al 1949 dei premi effettivamente incassati
dalle Pn’ncipalf Imprese e dall' I. N. A.

.Al tempo stesso e opportuno ricordare c]le I’Istftuto Nazio-
nale Jellc Assfcurazl'o‘nf eserc:'ta, per sua norma statutar:'a,. :'l solo
ramo vita e guind:' il confronto suu,importo dei premi incassati tra
Ie varie Imprese J:' assicurazione pud essere ¢ﬁettuato sbltanto fra

termt'm' comparalu'l:' tra J‘E IOI'O € non 8!81"088]’!81..
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La professione dell’ assi-

Tecnica dell’ dssicurazione

curatore sulla vita e sotto
tutti i punti di vista una
arte vera e propria. Una
arte dal tirocinio arduo
perché & basata su un
idealismo pratico che il
principiante assimila con
difficolta.

Il campo d'azione dell'assicura-
zione e illimitato e si amplia in
ragione diretta dell'aumento del-
la popolazione e dello sviluppo di
nuove iniziative da parte dell'at-
tivitd umana. Conseguentemente,
al buon produttore si offrono illi-
mitate possibilita di lavoro. Come
potremo raggiungere il migliore
risultato in questa imponente
massa assicurabile ? Ogni gior-
no affermiamo 1’ utilita dell’ as-
sicurazione ed i benefici che essa
arreca a coloro che la sottoscri-
vono. Gli assicurati intravedono
in essa un sostituto del valore pro-
duttivo allorché questi cessa di
esistere per legge naturale, una
compensazione, pertanto, di per-
dite irreparabili.

Dal punto di vista tecnico 1'assi-
curazione sulla vita non ammette
discussioni. Trattasi di scienza at-
tuariale i cui calcoli matematici
non possono sbagliare. Tuttavia
questi motivi, anche se esposti
brillantemente, non bastano da
soli a far ‘sentire la necessita di
stipulare un contratto. E cid av-
viene perche «vendere» le assicu-
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ARTE £ NON SEIENZ)

razioni sulla vita non € una scien-
za, ma un'arte vera e propria. E
poicheé artista si nasce e non si
diventa, coloro che aspirano a
raggiungere le vette piu elevate
di quest'arte sublime devono co-
noscere profondamente la psico-
logia dell'uomo e le sue reazioni
di fronte agli estranei.

Perché su cento persone assicu-
rabili, soltanto una minima parte
di esse stipula il contratto?

Dobbiamo tener presente che
quando andiamo a trovare un ca-
pofamiglia che dal punto di vista
economico e in grado di stipulare
un'assicurazione, ma che non 1'ha
mai sottoscritta o per indifferenza
o, peggio ancora, per diffidenza,
esso assumerd verso di noi un at-
teggiamento circospetto, un atteg-
giamento in veritad naturale che
tutti gli uomini assumono quando
sono alle prese con uno scono-
sciuto. Questo atteggiamento rap-
presenta il primo grave ostacolo
da superare. Ma non basta. Il pro-
duttore si trova molto spesso di
fronte ad una barriera altrettanto
difficile da superare quanto la pri-



ma: la mancata conoscenza, da
parte dell'assicurabile, del mecca-
nismo dell’'assicurazione. In tal ca-
so il produttore deve sfruttare que-
sta mancanza di cognizioni per
descrivere 1'assicurazione nel mo-
do piu brillante, ma con sempli-
cita. In altre parole, dovremo fare
in modo che l'assicurabile, tocca-
to nel profondo del suo animo,
giunga alla conclusione che l'as-
sicurazione e la cosa piu naturale
del mondo.

Dovremo essere penetranti, sug-
gestivi, spiritosi, interessanti e per-
suasivi; a questo proposito & mol-
to importanie preparare, prima
della visita, le risposte ad ogni
possibile argomentazione in con-
trario. E dopo la visita - che sup-
poniamo lasci intravedere buone
possibilita di acquisizione - dovre-
mo analizzare il nostro possibile
contraente con la massima accu-
ratezza, come se dovessimo fare
un piano di battaglia in cui si
tenga conto delle imboscate che
puo tenderci il nemico. E in que-
sto caso particolare, le imboscate
sono costituite dalle scuse che la
persona assicurabile pud tirar fuo-
ri in occasione di una nostra se-
conda visita, senza che da parte
nostra si abbia la prontezza di
controbatterle. Nel nostro caso
non basta essere brillanti conver-
satori, ma si deve essere soprat-
tutto abili conversatori, nel senso
che non si deve mai perdere il filo
della conversazione e che quando

il nostro interlocutore devia il di-
scorso su aliri aspetti della vita
umana si deve essere pronti a far
ricadere il discorso, con molta gra-
zia s'intende, sul tema principale
della visita. Non dobbiamo mai di-
menticare che il nostro compito
consiste nell’ indurre la persona
assicurabile a prendere in seria
considerazione una cosa, la pre-
videnza, alla quale essa non ave-
va mai pensato. Dovremo indurla
ad assicurarsi convincendola che
la spesa alla quale dovra sobbar-
carsi riveste l'identica ineluttabi-
lita delle spese famigliari. Ma la
abilita del produttore si rivela so-
prattutto nel modo in cui fa riflet-
tere la persona assicurabile sulle
incertezze della vita. Nessuna vi-
sione macabra e triste, per carital
Dovremo semplicemente ricordar-
gli come la sua esistenza febbrile
e tumultuosa sia continuamente
minacciata dalle mille insidie che
nasconde la vita moderna delle
grandi cittdr.

Ogni uomo, per quanto ci pos-
sa apparire duro ed insensibile,
ha i suoi momenti sentimentali: il
saper approfittare di questi mo-
menti & segno di grande abilitd
ed esperienza. Ma cio richiede
un'intuizione innata. La profonda
conoscenza delle reazioni che si
presentano nella vita degli uomi-
ni e il miglior bagaglio che possa
accompagnare la diuturna attivita

dei produttori. ADELMO KOHLER
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Considerazioni e suggerimenti
sulla "campagna grandine” 1951

I primi tepori della primavera
chiamano ad un risveglio tutte le
forze di vita e vorremmo aggiun-
gere che all'appello non manca
di rispondere anche l'attivita assi-
curativa se, in tal modo, non te-
messimo di far ritenere che sino
ad allora essa abbia languito. 11
che, almeno per i nostri Agenti
Generali ed i loro collaboratori,
non risponderebbe al wvero.

Diciamo, quindi, che i mesi di
marzo ed aprile accelerano il rit-
mo del nostro lavoro perche in
tale epoca si inizia la preparazio-
ne della « campagna grandine ».

All'atto della «campagna gran-
dine 1951» ci & gradito soffer-
marci a considerare i risultati
raggiunti da «Le Assicurazioni
d’ Italia » perché in questi ultimi
anni essi hanno segnato un co-
stante miglioramento; il progresso
potrebbe apparire fittizio in rela-
zione alla inflazione monetaria se
il numero sempre- crescente dei
contratti e 'ammontare in quin-
tali dei prodotti assicurati non di-
mostrassero che e stata effettiva

la maggiore attivita di tutti i col-
laboratori. :

Gli assicurati grandine de «Le
Assicurazioni d'ltalia» nel 1950
sono stati 11.000; il numero & no-
tevole, ma lo consideriamo suscet-
tibile di ulteriori aumenti e, per-
tanto, suggeriamo quale meta da
raggiungere nel minor tempo pos-
sibile che le polizze grandine tor-
nino ad essere almeno 16.000,
quante furono nell'anno 1942.

Si chiede, cioe, un ulteriore svi-
luppo di lavoro quale gid si é sa-
puto ottenere nei rami di porta-
foglio.

Un interessante comunicato del-
I'ANSA dimostra che .la ripresa
dell'attivitd assicurativa in tutti i
rami & stata, nel complesso, mag-
giore nel settore agricolo che negli
altri ed aggiungiamo che, ad onta
di cio, i rischi coperti da tutte le
Compagnie italione ammontono
ad una percentuale alquanto esi-
gua rispetto a quelli assicurabili.

E, pertanto, l'esistenza di Com-
pagnie fuori accordo non deve
preoccupare la nostra organizza-
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zione poiche la loro attivita non
ha impedito che tutte quelle con-
cordate abbiano potuto costante-
mente migliorare le proprie posi-
zioni, prova evidente che il campo
di lavoro & ben vasto. _

Ci si pud obiettare: ma i Con-
sorzi antigrandine ? Al che por-
remmo a nostra volta una doman-
da: Forse che

re pubblicita, distribuire tempesti-
vamente e razionalmente il mate-

. riale di propaganda fornito dalla
Direzione Generale,

avvicinare
tutti gli agricoltori gia assicurati
dalla Agenzia Generale per la vi-
ta o per gli altri rami e, ripetiamo,
il successo non potrd mancare.
Si conosce per esperienza quad-
le formidabile

non ci si assicu-
ra contro gli in-
cendi perché ci:
sono i1 Vigili del
fuoco ?

Ben vengano i
Consorzi anti-
grandine con i
loro cannoni per-
che li consideria-
mo nostri alleati,
tendendo essi a
diminuire dei ri--
schi che, tuttavia,
allo stato attuale
sono ben lungi
dal potere elimi-
nare.

C'é gloria e lavoro per tutti!

Importante per 1 assicuratore,
ed in particolare per quello che
si dedica al ramo grandine, e
« MUOVersi ». :

Quindi, intensificare i contatti,
allargare la rete di segnalatori e
collaboratori - tecnici agricoli, me-
diatori, collocatori di mano d'ope-
ra, parroci, messi comunali, ap-
partenenti alla disciolta UPSEA
ecc. - stipulare accordi locali, fa-
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elemento di con-
vinzione costitui-
sce il ricordare
agli agricoltori
le... scottature su-
bite e, purtroppo,
sono numerose le
zone ove in que-
sti ultimi tempi la
grandine ha co-
stituito un wvero
flagello; in tali
zone si devono
"prospettare ai-
clienti due ordini
di cifre ugual-
mente sugge-
stive: quanto
hanno riscosso dalle Compagnie
i previdenti e quanto hanno per-
so i fiduciosi nella metereolo-
gia. In tali zone sara facile svi-
luppare la garanzia a tariffa fissa
piu che quella a tariffa variabile.
Ci sono zone dove da tempo
non grandina? Ottimo motivo per
assicurarsi subito, poiche gli agri-
coltori sanno come nulla sia piu
irregolare del fenomeno grandini-
fero; si pensi che l'anno scorso



si sono avute violente grandinate
nell’Africa settentrionale ove il fe-
nomeno era quasi ignorato!l Qua-
lora, per evidenti ragioni, si in-
contrassero difficolta nel fare ac-
cettare la forma a tariffa fissa a
questi agricoltori, per il momento
fortunati, si potra prospettare la
tariffa variabile la quale, come Vi
e noto, ha un premio iniziale in-
feriore.

Infine,. & opportuno ricordare
che le Compagnie di assicurazio-
ne non si limitano ad aumentare
i premi dove la grandinosita va-

da accentuandosi, ma li attenuao-

no dove accade il contrario; non

poche sono le zone ove quest'an-
no i tassi praticati saranno infe-
riori al passato.

Ma in materia di argomenti di
convinzione i nostri Agenti Gene-
rali e produttori sono maestri e
pertanto, riteniomo opportuno fer-
marci. :

Non ci resta, quindi, che atten-
dere i risultati del prossimo lavo-
ro al quale auguriamo la migliore
fortuna.

ASSITALICUS

LE ASSICURAZIONI

D’ ITALIA




La cartolina assicurativa Infortuni de

“LE ASSICVRAZIONI D' ITALIA’

«Le Assicurazioni d'ltalia» hanno lan-
ciato recentemente una nuova polizza per
i rischi extra-lavoro e della strada la qua-
le ha la particolaritad di presentarsi sotto
forma di una comune cartolina postale
contenente, oltre agli spazi in bianco per
la normale corrispondenza o comunicazio-
ni commerciali, gli estremi della garanzia
prestata di lire centomila per morte e lire
centomila per invalidith permanente.

Le Agenzie generali, le quali hanno gia
cominciato a fare pervenire le loro ordi-

_nazioni in quantitativi anche cospicui, po-

tranno fornire ai produttori tutti i chiari-
menti del caso in merito alle caratteristi-
che tecniche-ed amministrative della ori-
ginale <cartolina assicurativas.

Siamo certi che la sensibilita dei nostri
collabgratori periferici fara subito inten-
dere i notevoli vantaggi che possono de-
rivare dalla sua diffusione e cioé: svi-
luppo vero e proprio della produzione con
I'acquisizione dei premi relativi e propa-
ganda assicurativa per tutti gli altri rami.

In proposito, desideriamo suggerire bre-
vemente alcune iniziative, certi che molte
altre potranno essere dettate dall'esperien-
za dei singoli collaberatori :

— convincere industriali, artigiani e com-
mercianti ad abbinare la vendita dei
loro prodotti al regalo di una o pil -
sino a cinque - cartoline; oltre al va-
lore intrinseco del regalo, si otterra
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cosi il vantaggio di farsi ricordare dal
cliente almeno per un mese, specie se
si avrd cura di far menzione dei propri
prodotti negli appositi spazi bianchi
della cartolina;

— convincere gli stessi industriali e com-
mercianti e, in genere, tutti i capi
azienda a fare regalo della cartolina
ai propri dipendenti, magari in occa-
sione di festivita o alla vigilia del loro
periodo di ferie annuali;

— convincere qualsiasi privato a fare gra-
ditoc ed inatteso omaggio della carto-
lina ai propri parenti ed amici, specie
se lontani; : '

— convincere ... Voi stessi a farne uso
per lo sviluppo del lavoro; in partico-
lare, ci richiamiamo a quanto abbiamo
scritto in merito alla campagna gran-
dine per suggerire di inviare la <car-
tolina» a tutti gli agricoltori della zona,
siano stati o meno clienti de <Le As-
sicurazioni d'ltalia», limitandovi ad ap-
porre negli appositi spazi bianchi un
breve e cortese cennp di saluto e la
indicazione delle Vostre generalita e
della Vostra professione. :

In tal modo la visita successiva trovera
il cliente maggiormente ben disposto e si
eviterd di chiedere: «scusi, Lei & assicu-
rato con 1'Assitalia?» senza sentirsi rispon-
dere: «ma, scusi, Lei chi &?», terrore di

tutti gli assicuratori, ASSITAlICI;lS



La propaganda assicurativa

di un secolo fa .

Da qualche tempo, si {a un gran
parlare, in Italia e all'Estero, della
propaganda assicurativa: chi ne
magnifica la infallibile efficacia
e si industria a segnalarne nuovi
indirizzi e pit moderni mezzi e si-
stemi; chi scetticamente la giudi-
ca completamente inutile e taccia
di improduttivita le relative spese;
chi la vuole riservata alle singole
Compagnie e chi la vorrebbe as-
segnare ad un ente apposito me-
glio rispondente alle finalita so-
ciali collettive cui mira.

Fra tutte queste discordanti opi-
nioni, una cosa sola € certa ed &
che questa propaganda non & una
_invenzione dei nostri giorni e che,
a voler essere sinceri, cent'anni
or sono, la si faceva meglio di
oggi.

Ci é capitato fra le mani un in-
teressantissimo libretto edito dalla
Tipogratia Cecchini di Venezia
nel 1848 dal titolo : « Programma
e tabelle pella sicurtd sulla vita
dell'uomo ». ‘

E' un tariffario delle assicura-
zioni sulla vita dell’'epoca con la
premessa di alcune considerazioni
che, sia pure nella preziosita del-
la lingua del tempo, meglio non
potrebbero servire, anche oggi, a
istillare i sani principi della pre-
videnza assicurativa, nelle perso-
ne che di questo istituto sociale
di primissima importanza, non
hanno che un'idea approssimati-
va, se non un ostile preconcetto.

Valga qualche esempio: « Bo-
sata questa instituzione sulla pre-
videnza e sullo spirito d'ordine,
tende ad uno scopo essenzialmen-
te morale; incoraggia il popolo
al travaglio, ecc.» (quando mai
oggi si invocano questi concetti
per invogliare qualcuno a sotto-
scrivere una polizza vita?).

E prosegue: E' l'antidoto il piu
possente contro l'egoismo, questo
vizio vergognoso che degrada lo
animo e ne corrompe le piu belle
qualitd, tende a sostituirgli li sen-
timenti li pit nobili e li piu ele-
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vati, gli impulsi d'un buon cuore;
sviluppa il germe delle piu pure
affezioni. L'amicizia, 1'amore pa-
terno, la pieta filiale, la tenerezza
coniugale; tutti li sentimenti infi-
ne che fanno la felicita della vita,
attingono da questa istituzione li
mezzi di sopravvivere in qualche
modo a sé stessi». Quali piu ap-
propriate e quasi commmoventi
parole si saprebbero oggi usare
per metter in evidenza gli scopi
piu elevati cui tende 1'assicurazio-
ne sulla vita?

E non basta, che il concetto vie-
ne ancor meglio illustrato in se-
guito: «Colui che ha assicurato,
dopo la sua morte, una qualche
risorsa a coloro che ha amati, ha
per cosi dire traslocata la sua esi-
stenza. Egli non muore interamen-
te perche gli effetti della sua tene-
rezza hanno potuto estendersi
al di la della tomban». _
Non basterebbe questo pensiero
a fugare la cosidetta «scalogna»
che, secondo alcuni, porta l'assi-
curazione vita con i suoi produt-
tori ?

Ma andate avanti nella lettura
e ammirate come dalle finalita
affettive si passa magistralmente
agli effetti pratici, economici che
consequono dalla assicurazione :
« Per rendere questa tenerezza
piu efficace (e cioé per procurarsi
i mezzi per pagare i premi) l'as-

00000
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sicurato avra raddoppiato di co-
raggio, d' attivita, d’ industria, di
economia, ed in tal modo il ma-
gistero dell’ assicurazione 1 avra
reso miglior figlio, migliore sposo,
miglior padre ed otterrad una lar-
ga ricompensa nella tranquillita
che si e procurata e nella ricono-
scenza delle persone a cui ha vo-
luto fare del bene ».

E a chi pud giovare l'assicura-
zione? Alle «persone avanzate in
eta preparando li soccorsi che re-
clama la loro impotenza »; alla
gioventu « predisponendo 1'occor-
rente per una dote o il capitale
necessario ' pell'esercizio di gqual-
che arte o professione »; ai pos-
sidenti « procurando un aumento
di rendita »; ai creditori « garan-
tendo 1'esigenza dei loro titoli cre-
ditizi » ecc.

D’ altronde all’ utilitst di questa
istituzione, movente maggiore de-
ve trovarsi nell’'epoca attuale in
cui I'aumento della popolazione e
dei bisogni che produce il pro-
gresso della civilizzazione non
puo lasciare la lusinga che il con-
temporaneo lancio dell'industria e
delle cognizioni, arrivi a procac-
ciare quanto occorre per supplirvi
adeguatamente.

Cosi scrivevasi un secolo fa,
ma chi, ancor oggi, non sottoscri-
verebbe queste parole?

lTl
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In termini rigorosamente industriali, produrre significa aumentare
l'viilita dei beni materiali; nel settore assicurativo, invece, produrre
significa creare un rapporto economico-giuridico trec assicuratore e
assicurato. Mentre, cioé, nel processo industriale & protagonista la
materia., nel nostro campo il produttore vende l'assicurazione attira-
verso parole che, se concordano con le intenzioni del cliente. produ-
cono un contratto.

Ora, se una qualsiasi attivita fa qualcosa per eliminare o ridurre
gli ostacoli che si frappongono tra produttore e consumatore e segnala
'esistenza e l'importanza dei prodotti, questa attivitd disimpegna una
funzione importantissima ed acquista legittimo titolo ad entrare nel
cicle di ogni settore produttivo, e quindi anche nel settore assicurativo.
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Nel nostro settore la funzione della propaganda e quella di aiu-
tare il pubblico a capire che cosa significhi l'assicurazione sulla vita
e quali risultati essa raggiunga.

Non si stipula un contratto se non si e intimamente convinti della

necessita di farlo.

Per questo noi crediamo che la pubblicita, nell’assicurazione sulla
vita, non sia un lusso, ma una inderogabile esigenza industriale,
un alleato insostituibile del produttore, il quale tuttavia rimane sem-
pre l'unico mezzo dell’'acquisizione assicurativa.

Son qui riprodotti 4 bozzetti pubblicitari (da utilizzare per giornali
e riviste), creati dall’'Ufficio Propaganda dell' I. N. A.

Siete pregati, amici produttori, di esprimere il Vostro giudizio su
ciascuno di essi, partecipandolo alle Agenzie Generali di apparte-
nenza, le quali provvederanno a trasmetterlo all'Ufficio di redazione
del « Bollettino ».
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NO- T L Z LA R L O

da
e per le

AGENZIE

Invitiamo tutte le nostre Agenzie a collaborare
con noi nella compilazione di questo Notiziario
che vuole essere uno specchio dell’attivita e
dello sviluppo dell’Ente sia al centro, sia nelle

sedi piir periferiche.

Pescara

Il 4 aprile 1951 ha avuto luogo nella
nuova sede dell’Agenzia Generale di Pe-
scara il Raduno dell'organizzazione pro-

duttiva dell’Abruzzo presieduto dall'lspet-

tore Generale, Capo del Servizio Orga-
nizzazione - Sviluppo e Propaganda della
Direzione Generale, Comm. Dgtt. Oreste
Natoli, con l'intervento dell'Ispettore Supe-
riore, Comm. Vittorio Tredici e del Vice
Direttore de «Le Assicurazioni d'ltalia»,
Dott. Giorgio Bracco. '

Alla riunione -hanno partecipato gli
Agenti Generali delle Agenzie dell Abruz-
zo (Chieti - L'Aquila - Pescara - Teramo),
' Ispettore Titolare del Compartimento,
Comm. Geom. Giovanni Colizza, 1'Ispettore
Tecnico, Sig. Giuseppe Alagia, gli Ispet-
tori de <«Le Assicurazioni d'ltalia», Avv.
Vincenzo Bartolozzi e Cav. Uff. Armando
Guglielmetti, il medico di Direzione, Dott.
Ettore De Jorio-e circa 150 collaboratori
tra produttori e Agenti locali.

Il convegno é stato aperto dall’lspettore
Regionale Colizza che ha fatto una breve
relazione sui risultati consequiti nel Com-
parlimento ed ha concluso assicurando
che i componenti l'organizzazione produt-
tiva dell’Abruzzo continuerannoc a portare
nello svolgimento dei loro compiti tutta
la loro fede ed il loro entusiasmo per una
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sempre maggiore affermazione dell'Ente.

Hanno fatto sequito 1'Ispettore Superiore,
Comm. Tredici, per porgere un sincero
ringraziamento ed un cordiale saluto ai
convenuti ed il Vice Direttore de «Le
Assicurazioni d'Italia » che ha tracciato
le linee programmatiche del futuro lavoro.

Accolto da una calorosa ovazione ha
parlato infine, 1'Ispettore Generale, Comm.
Dott. Oreste Natoli, soffermandosi - lunga-
mente - a lumeggiare la elevata posizione
che !'lstituto ha saputo guadagnarsi nel
campo assicurativo e traendo, dai dati
riferiti, conclusioni quanto mai lusinghiere
per il nostro Ente.

11 Dott. Natoli ha illustrato inoltre, le
importanti provvidenze realizzate a favore
dei produttori dell']. N. A. ed i mezzi co-
piosi di lavoro che la Direzione Generale
pone a disposizione dei collaboratori per
il raggiungimento di sempre piu vaste
mete produttive.

Al termine del raduno sono stati disiri-
buiti importanti premi in denaro ai se-
guenti produttori che si sono maggiormen-
te distinti: Sigg.ri DE VIRGILIIS Antonino,
LONGHINI Massimiliano, NICOLO' Um-
berto, PANTALEO Nino, QUADRELLI Spar-
taco, RAFFANINI Marcello, RUSSO Vin-
cenzo, VENTIMIGLIA Ambregio, menire
premi minori sono stati distribuiti anche
a numerosi altri collaboratori.



Il raduno si e chiuse in una lieta atmo-
sfera di cordialita e con l'augurio, nell'ani-
mo di ciascuno, di contribuire, in modo
attivo, al potenziamento delllstituto.

UN FEDELISSIMO DELL’LN.A.

ERNESTO D' URSO puo, ben a ragione,
* essere considerato l'alfiere della «vecchia
guardia» dei nostri produttori; non solo

ERNESTO D'URSO

per:la eta che ha raggiunto,. 85 anni, ma
principalmente per la lunga ininterrotta
attivitd di servizio e per la ingente pro-
duzione acquisita in tanti anni di esem-
plare lavoro.

Egli passé nelle nostre file sin dalla
fondazione dell'lstituto, dopo che per ol
fre vent'anni aveva gia lavorato per la
piu importante delle Compagnie private.

Fiduciario di Produzione presso 1'Agen-
zia Generale di Napoli, confermo subito
le sue eccezionali capacita conseguendo
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risultati che lo portarono, sin dall‘inizio,
ad essere considerato uno dei nostri mi-
gliori collaboratori.

Dal 1913 la produzione da lui acquisita
ha raggiunto, annualmente, cifre imponen-
ti, consentendogli di distinguersi in tutte
le nostre gare di produzione, regionali e
nazionali.

Trasteritosi nel 1941 presso 1'Agenzia
Generale di Roma, ha continuato a pro-
fondere, malgrado l'eta avanzata, passione
ed energie nel suo lavoro con risultati
che non hanno smentito quanto gid aveva
fatto a Napoli.

Dopo circa quarant'anni di lavoro pro-
duttivo, egli puo meritatamente sentirsi
orgoglioso del contributo personalmente
offerto allo sviluppo del nostro Ente e di
poter trasmettere questa tradizione di ope-
rosa fedelta al nostro Istituto a.quelli, fra
i suoi colleghi pii giovani, che saranno
capaci e meritevoli di continuarla,

L'l.N.A.

alla Fiera Campionaria di Milano...

Anche quest' anno | Istituto Nazionale
delle Assicurazioni & stato presente alla
Fiera Campionaria di- Milano con un so-
brio ed al tempo stesso elegante padi-
glione. realizzato sotto gli auspici del Ser-

vizio Organizzazione Sviluppo e Propa-
ganda.

Altamente significativi per l‘utile pro-
pagandu esercitata sul pubblico che nu-
merosissino ha visitato il padiglione, sono
riusciti i fotomontaggi che rappresentano
I'imponente patrimonio immobiliare del-
l'Istituto, costituito da circa 250 modernis-
simi palazzi situati nelle principali citta
d'Italia.

Anche i dati statistici con i relativi dia-
grammi, solitamente aridi e poco adatti
gll'osservazione di un pubblico talvolta
superficiale e frettoloso, sono quest'anno



riusciti intelligibili a prima wvista anche
ad un profano, ed hanno attirato l'atten-
zione del visitatore, dimostrando a chiare
note e con assoluta facilitd 1l'imporente
efficienza dell’ I. N. A., quale massimo Isti-
tuto assicurativo italiano.

Espressioni di compiacimento ha avuto
il Presidente della Repubblica Einaudi,
quando, nell'attraversare le mostre dedi-
cate al credito ed all'assicurazione, ha
osservato il padiglione dell’l N, A.

Del pari notevole l'afflusso e linteres-
samento del pubblico ed eccezionale la
. risonanza avuta fra i visitatori, tanto da
far trarre le pit favorevoli conclusioni
sull'efficacia del sistema di propaganda
attuato.

...al Salone dell’Automobile 1951

in Torino...

L'I. N. A. ha partecipato con un elegan-
te padiglione al Salone dell'Automobile
1951 di Torino. '

Il padiglione ricco.di fotografie e di
grafici relativi alle attivita dell’Istitute Na-
zionale delle Assicurazioni negli ultimi
anni, ha attirato l'attenzione della folla
dei visitatori e delle Auterita che hanno

onorato della loro presenza la manifesta-.

zione.

Pubblichiamo in altra pagina la fotogra-
fia di un particolare del padiglione.

...e alla Fiera di Verona 1951

L', N. A. non ha potuto mancare anche
questa volta alla 532 edizione della Fiera
Internazionale dell’Agricoltura e dei Ca-
valli, che ha avuto luocgo dall'll al 20
Marzo 1951 in Verona e’ che, inaugurata
dal Ministro Togni, si & svolta in forma
superiore all'edizione dello scorso anno
per il largo intervento di partecipazioni
estere, ufficiali e private.

In una sala del Palazzo dei Servizi Ge-

nerali & stato allestito il padiglione del-
I'LN.A. in forma scbria e peraltro ele-

gante, ricl’g‘iamando grande affluenza di
pubblico.

Nella parete centrale e stato collocato
un efficace pannello pubblicitario, opera
del prof. Tomba; alle pareti laterali due
pannelli richiamavano l'attenzione dei vi-
sitatori con dizioni pubblicitarie sulla uti-
litds dell’assicurazione-vita e sulle attivita
delle Assicurazioni d'ltalia.

Si pud sinceramente affermare che la
presenza dell’ I. N. A. ha dato l'opportunita
di propagandare con risultati veramente
pratici i fini che 1'lstituto Nazionale delle

Assicurazioni e le Assicurazioni d'ltalia-

persequonc nel campo dell’ agricoltura,
della zootecnia e dell'artigianato rurale.

La ristrettezza dello spazio ha questa volta
obbligato a limitare le notizie su gli avveni-
menti riguardanti le attivita delle singole
Agenzie; nei prossimi numeri, tale Notiziario
sara sufficientemente ampliato in modo da
poter dare, sia pure in brevi termini, un
aspetto panoramico e quanto piu possibile
completo, della vita produttiva di tutte le
Agenzie.

RISPOSTE Al LETTORI

Chiunque pud rivolgere alla redazione
del «Bollettino I. N. A.» domande di natura
tecnica e propagandistica, nonché quesiti
di carattere giuridico e professionale.

I quesiti dovranno essere indirizzati al-
1'Ufficio di Redazione del «Bollettino IL.N.A.»
presso il Servizio Organizzazione Sviluppo
e Propaganda della Direzione Generale
dell'. N. A. in Roma.

Non sara data alcuna risposta agli ano-

nimi.

Direttore Responsabile: ORESTE NATOLI

BIMOSPA-ROMA
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