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Circolare n. 6/2003

Contratto Collettivo dei promotori finanziari agenti.

Sono trascorsi quasi tre anni dalla effettuazione del nostro primo Congresso che ha eletto gli Organi sociali del Sindacato e, soprattutto, che ha indicato gli obiettivi che lo S.N.A.Pro.Fin. FABI deve raggiungere.Tra questi quello preminente in assoluto, era il raggiungimento dell’accordo collettivo che mettesse i promotori al riparo dagli arbitrii delle società. 

Nella mozione conclusiva del Congresso stava scritto quanto segue:

“I Promotori finanziari, che svolgono la loro attività attraverso un rapporto di agenzia o mandato con Banche, Sim ed altri intermediari abilitati, hanno dibattuto nel 1° Congresso dello S.N.A.Pro.Fin. FABI i problemi della categoria ed in particolare quelli che derivano dalla mancanza di un accordo tra le Società preponenti ed i Promotori Finanziari.

Rilevano, in particolare, che le banche tradizionali, le nuove banche e le Sim sono state sinora arbitro incontrastato del rapporto con i promotori finanziari ed hanno potuto decidere con assoluta libertà le norme dei contratti di agenzia, che appaiono, pertanto, fortemente sbilanciati a loro favore.

In molti casi le società preponenti instaurano il rapporto con i promotori sostanzialmente attraverso contratti di adesione che non danno possibilità al promotore di vedere riconosciute le norme idonee a slvaguardare i suoi interessi legittimi.

Per far si che queste aziende utilizzino contratti che siano rispettosi dei diritti dei promotori finanziari è necessario che questi ultimi prendano coscienza di appartenere ad una categoria al pari di altri lavoratori autonomi.

I promotori iscritti invitano i colleghi ad aderire allo S.N.A.Pro.Fin. FABI per arrivare al più presto

Ad aprire il confronto con ABI e con Assoreti, per creare un accordo collettivo al quale dovranno indrogabilmente uniformarsi i contratti conclusi tra gli Intermediari ed i promotori. Ecc:…”  

A questo scopo è stato costituito il nostro sindacato: per fare il contratto collettivo affinchè tutti i promotori, a partire dai più deboli avessero pari dignità nei confronti delle aziende.

Come sindacato abbiamo impegnato tutte le nostre forze per adempiere al mandato del nostro congresso. Abbiamo dovuto imparare a confrontarci con una realtà già di per sé complessa, che è stata resa  difficile dalla crisi dei mercati che ha creato grandi difficoltà a larghi strati di promotori.

Per fare il contratto servono i numeri, gli iscritti. Come si possono sostenere i diritti di una categoria di fronte ad un diniego della controparte, se dietro non ci sono i colleghi?

Abbiamo voluto fare arrivare a molti il nostro messaggio sul contratto per ottenerne il sostegno e l’approvazione e per andare alla Associazione delle aziende e chiedere di aderire alle nostre richieste.

Badate bene: abbiamo cercato e continuiamo a cercare di aumentare il numero delle adesioni perché vogliamo che le aziende capiscano che facciamo sul serio, che siamo decisi ad ottenere delle regole concordate per lo svolgimento della nostra attività. Vogliamo poter dire alle aziende, all’occorrenza,

che devono fare i conti con un vasto numero di promotori, che non intendono demordere dalle loro richieste.

Siamo cresciuti di tre volte rispetto a quelli che eravamo al congresso, ma sono collateralmente aumentate le situazioni difficili, di coloro che ritardano il versamento della quota di adesione, cambiano società e non lo comunicano o addiritura si sono ritirati dalla attività.

La sferza della crisi invece di far aumentare la voglia dei promotori di difendersi e di proteggersi adeguatamente, sembra averli ancor più piegati. Abbiamo la sensazione che la categoria sia pervasa da una sorta di abulia, di stanca rassegnazione e faccia fatica a reagire.

Nel frattempo chi nella categoria si è arrogato nel tempo il diritto di rappresentarla, risulta sempre più staccato dai problemi reali. Sembra che il presente ed il futuro dei promotori ruoti attorno alla questione della consulenza da un lato ed ai corsi di formazione dall’altro, erogati a pagamento tramite una società transnazionale che rilascia la cosiddetta certificazione europea che non si sa a che cosa serva e non è richiesta da nessuna legge e da nessun organismo nazionale ed europeo, facendo passare in secondo piano gli aspetti importanti che riguardano il rapporto di lavoro del promotore.

Allorchè si parla dei promotori, spesso non li si vede in un unico modo. Probabilmente sta proprio in questo il problema di questa categoria, che non ha una faccia sola, ma tante e molto diverse.

Che cosa accomuna, infatti, il promotore senior con elevato portafoglio all’ex bancario uscito due anni fa dalla banca per fare il promotore, che tira avanti con gli anticipi provvigionali e che è indebitato con la propria azienda in quanto è sotto il livello del budget concordato? Oppure con promotori che esercitano da diversi anni, i quali però hanno portafogli ridotti con provvigioni ricorrenti scarse o addiritura inconsistenti?

Sui circa 50.000 promotori attivi, quanti sono i promotori senior con portafoglio elevato, diciamo dai 12 milioni di Euro in su, che mediamente consente di avere una entrata annua di almeno 30.000 Euro?

Non possediamo una stima precisa, ma riteniamo di non essere lontani dal vero indicando in circa 5000 pari al 10% del totale, i promotori con un portafoglio con le caratteristiche di cui sopra.

Nove promotori su dieci, quindi, hanno un portafoglio di entità inferiore.

Secondo voi, quando si parla della consulenza prestata dal promotore con contratto a parte, a chi pensate che ci si riferisca? Ai promotori “normali” o a quelli che stanno nel gruppo dei 5000?

Noi propendiamo per questa seconda ipotesi.

E, allora, chi pensa alla stragrande maggioranza dei promotori per i quali il futuro non sarà la consulenza?

Noi abbiamo deciso di occuparci di tutti coloro che intendono svolgere l’attività di promotore finanziario con dignità e che pretendono di essere rispettati dalle aziende con le quali operano. 

Perché ciò avvenga occorrono regole chiare e condivise e lo strumento in grado di individuarle e di renderle effettive per tutti è il contratto collettivo.

Che cosa è il contratto collettivo dei promotori finanziari? E’ il testo che conterrà le norme che regolano il rapporto tra l’azienda ed il promotore. Tali norme saranno il frutto della discussione tra i rappresentanti dei promotori a quelli delle aziende e rappresenteranno, infatti, il punto più elevato della mediazione tra quanto richiesto dai promotori e quanto le aziende saranno disposte ad accordare ai promotori stessi.

Perché c’è necessità del contratto collettivo? Innanzi tutto perché c’è la esigenza di avere norme comuni in tutte le aziende. Attualmente i contratti individuali fanno riferimento alcuni al codice civile e all’accordo economico collettivo degli agenti di commercio, altri solamente al codice civile, creando situazioni diverse tra le aziende e tra i promotori. Istituti importanti, quali ad esempio il preavviso e l’indennità sostitutiva del preavviso stesso, le indennità in caso di cessazione del rapporto che comprende anche la indennità di risoluzione, sono trattati in modo diverso o addiritura  mancano nel testo contrattuale e, pertanto, per determinarli occorre rivolgersi al giudice.

Gli stessi riferimenti alle norme dell’accordo del commercio non sono puntuali per i promotori perché sono sorte in una altro settore, quello della distribuzione delle merci, che ha caratteristiche organizzative e modalità di svolgimento dell’attività nettamente diverse dalla promozione e collocamento dei prodotti e dei servizi finanziari.

I promotori finanziari rispondono infatti ad una particolare esigenza delle banche e degli altrisoggetti abilitati all’offerta fuori sede, che va oltre la promozione ed il collocamento dei prodotti e dei servizi, in quanto comporta un’assistenza al cliente che si protrae nel tempo, dopo la conclusione del contratto.

I promotori finanziari fanno parte di una categoria di lavoratori indipendenti che anche il legislatore ha mantenuto distinta dagli agenti di commercio attraverso la istituzione dell’albo.

Hanno diritto di avere regole proprie e tutele specifiche, ivi comprese quelle che riguardano la previdenza integrativa, attuabile attraverso la costituzione di un fondo previdenziale che dovrà

sostituire quello gestito dall’ENASARCO.

Con chi verrà fatto il contratto? Presenteremo la piattaforma con le richieste contrattuali all’ABI, l’associazione delle banche che rappresenta la maggior parte delle preponenti con l’assistenza della FABI che è il maggior sindacato del credito.

Vi proponiamo, pertanto, il testo con le richieste principali che intendiamo presentare sulle quali vi chiediamo di esprimere l’assenso e le eventuali proposte di modifica. 

L’assenso dovrà essere formalizzato ritornando il foglio allegato attraverso la posta o per fax al n.° 02 89015321, oppure inviando una e-mail all’indirizzo di posta elettronica  snaprofin@snaprofin.it.

 Milano, 21 Ottobre 2003                                          LA SEGRETERIA NAZIONALE

Allegato

Modulo assenso piattaforma
IL DOCUMENTO PREDISPOSTO DAL CONSIGLIO DIRETTIVO DELLO S.N.A.Pro.Fin. FABI SUL CONTRATTO COLLETTIVO DEI PROMOTORI FINANZIARI

Il Sindacato Nazionale Autonomo dei Promotori Finanziari SNAProFin FABI intende realizzare con le Banche e con le imprese non bancarie, una disciplina normativa corrispondente alla peculiarità del rapporto dei promotori finanziari ed alle caratteristiche delle imprese preponenti.

A questo scopo il Consiglio Direttivo del sindacato ha predisposto il presente documento  con i principali argomenti del contratto collettivo che sottopone  ai promotori associati e a tutti i promotori che condividono l’iniziativa per raccoglierne i suggerimenti  e l’assenso.

Al termine della consultazione la piattaforma con le rivendicazioni della categoria dei promotori finanziari sarà consegnata alla Associazione delle Banche Italiane (ABI).  

I promotori finanziari hanno il diritto di vedere applicate al proprio rapporto  le regole che essi hanno discusso ed hanno concordato con le imprese dalle quali ricevono l’incarico.

L’ attività dei promotori finanziari  è  specifica e non può essere ricondotta in modo semplicistico ad una mera funzione di vendita alla quale applicare le norme generali riservate a chi professionalmente colloca le merci.

Essi svolgono il ruolo del professionista capace di indirizzare le scelte di investimento dei risparmiatori verso le soluzioni più adeguate alle necessità di ciascun cliente.

I promotori finanziari rispondono ad una particolare esigenza delle banche e degli altri soggetti abilitati all’offerta fuori sede, che va oltre la promozione ed il collocamento dei prodotti e dei servizi, in quanto comporta una assistenza al cliente che si protrae nel tempo, dopo la conclusione del contratto.

Attraverso l’istituzione dell’Albo Unico Nazionale il legislatore ha voluto mantenere distinta l’attività dei promotori finanziari da quella degli agenti di commercio, i quali invece sono iscritti ad un ruolo specifico della loro categoria. 

Sono interessati al contratto collettivo tutti i promotori finanziari che hanno in corso o instaureranno in futuro il rapporto di agenzia con le banche e con le altre imprese ed anche i mandatari, limitatamente alle norme compatibili con la natura del loro rapporto.

Il contratto collettivo non si applicherà ai promotori finanziari dipendenti in quanto sono sottoposti al regime del lavoro subordinato. Per questi promotori, che sono di norma bancari, saranno contenute previsioni specifiche nel contratto collettivo dei bancari.

L’apertura del confronto tra il sindacato dei promotori SNAProFin FABI e l’Associazione delle banche per la definizione delle nuove norme collettive da applicare al rapporto di agente o di mandatario, affermerà di fatto la specificità della categoria dei promotori finanziari. 

Alla associazione delle banche verrà inoltre richiesto di concordare la costituzione del fondo di previdenza integrativo dei  promotori finanziari che dovrà sostituire l’attuale sistema pensionistico gestito dall’Ente Nazionale di Assistenza per gli Agenti e Rappresentanti di Commercio (ENASARCO).  

Sono previsti due livelli di contrattazione: il primo per la normativa collettiva generale mentre il secondo riguarda le materie demandate dal contratto collettivo alla sede aziendale L’accordo aziendale sarà raggiunto tra la rappresentanza aziendale dei promotori e la direzione della preponente.

Le materie demandate dal contratto collettivo alla sede aziendale riguardano: la formazione, il sistema premiante, i criteri di ripartizione tra i promotori dei costi degli uffici, agenzie e dei negozi finanziari.

GLI ARGOMENTI PRINCIPALI DEL CONTRATTO COLLETTIVO 

Definizione del Promotore Finanziario Agente

E’ promotore finanziario agente colui che, iscritto all’Albo Unico Nazionale dei Promotori Finanziari, mettendo a disposizione della clientela la propria competenza tecnica, esercita stabilmente in forma professionale ed autonoma con compenso (in tutto o in parte) a provvigioni, la promozione ed il collocamento presso il pubblico di strumenti finanziari, di servizi di investimento, di prodotti finanziari, di prodotti assicurativi nonché di ogni altro servizio finanziario.

Contratto di agenzia senza rappresentanza.

L’incarico e le sue condizioni devono risultare per iscritto nel contratto, che deve specificare:

. la data di decorrenza dell’incarico a tempo indeterminato

 . la durata, quando non sia a tempo indeterminato

 . i compiti del Promotore Finanziario
 . la zona assegnata

 . il trattamento provvigionale ed eventuali compensi non temporanei

  . la disciplina delle utenze degli uffici, agenzie, negozi finanziari, ecc. (telefono, locali,  

  arredamento, ecc)

 . il richiamo al presente contratto. Quest’ultimo non potrà essere derogato, salvo che esso stesso 

   preveda espressamente la facoltà di deroga ovvero si tratti di deroga a favore del Promotore.

Le modifiche del contratto devono avvenire per iscritto.

Diritti e doveri

Il Promotore finanziario deve adempiere l’incarico affidatogli in conformità alle istruzioni ricevute.

La preponente, peraltro, non può imporre al promotore obblighi tali da snaturare la sua autonomia operativa. Altresì non potrà imporre la organizzazione della sua attività ed in particolare obblighi di visita o di reporting eccessivi.

La preponente nei rapporti con il promotore deve agire con lealtà e buona fede.

Gli incentivi a budget  per il reclutamento contenuti nelle lettere di intenti, devono essere equi e rapportati alle comprovate capacità del promotore.

(Il sistema della corresponsione anticipata  di integrazioni provvigionali basata sulla promessa dell’apporto di affari e la conseguente apposizione di vincoli,  ivi compreso quello della permanenza nella società, non può essere usato in modo sistematico dalle aziende. Occorre evitare che i  promotori siano esposti al rischio dell’indebitamento nei confronti dell’azienda ed alla conseguente limitazione della loro autonomia).

La preponente deve mettere a disposizione del promotore la documentazione necessaria relativa ai prodotti e ai servizi trattati e fornirgli le notizie utili a svolgere nella maniera più producente il proprio mandato, soprattutto con riferimento al grado di rischio dell’investimento.

La preponente deve comunicare per iscritto al promotore al momento della formalizzazione dell’incarico e successivamente nel caso di variazioni, i compiti ed i poteri che sono stati conferiti al manager per lo svolgimento dell’attività di coordinamento del promotore stesso.

La preponente ha altresì l’obbligo di fornire ai promotori istruzioni e aggiornamenti adeguati in merito ai prodotti oggetto del collocamento e dovrà tempestivamente informarli sull’uscita di nuovi prodotti e sulle nuove politiche di vendita.

Formazione

La preponente deve occuparsi con continuità dell’aggiornamento professionale dei promotori, mettendo a disposizione dei collaboratori non soltanto materiale ed informazioni relative all’oggetto della promozione, ma soprattutto, fornendo i mezzi per elevare il profilo culturale e tecnico dei promotori.

A tale fine la preponente promuoverà corsi di formazione professionale con un ” pacchetto

formativo” non inferiore a “40” ore per anno.

Le modalità di svolgimento dei corsi saranno concordate in sede aziendale con la rappresentanza dei promotori.

Incarichi di Società facenti parte dello stesso gruppo.

Gli incarichi conferiti al medesimo Promotore da Società facenti parte di uno stesso gruppo finanziario, devono essere considerati come unico incarico a tutti gli effetti delle presenti norme

(leasing, factoring).

Patto di non concorrenza

E’ da escludere la inclusione nel contratto di norme relative al patto di non concorrenza.

(Per i vincoli imposti dalla Legge alla attività del Promotore (monomandato), la accettazione della indennità prevista dall’art.1751 bis del c.c. non assumerebbe l’aspetto dell’ indennizzo immaginato dal legislatore comunitario, ma rappresenterebbe la contropartita per la sopportazione di una condizione fortemente onerosa che potrebbe arrivare sino alla inattività per l’intera durata del patto).

Ricezione di mezzi di pagamento

Ricezione da parte del Promotore di mezzi di pagamento, di strumenti finanziari nominativi o all’ordine  intestati o girati al soggetto abilitato.

Prevedere una polizza a carico della società  contro i rischi di furto e di smarrimento dei mezzi di pagamento ritirati dal Promotore, che lo metta al riparo da richieste risarcitorie dei clienti o per rivalsa dalla Società.

Compensi provvigionali

Il Promotore è compensato a provvigione da determinarsi in misura percentuale sugli affari conclusi e sul portafoglio in gestione.

Per particolari categorie di prodotti la provvigione può essere sostituita da un compenso in misura fissa. 

La provvigione di sottoscrizione è espressa in percentuale. Essa non potrà essere inferiore al 40% della commissione pagata dal cliente o della base di calcolo generata dal singolo prodotto.

La provvigione di mantenimento è espressa in percentuale. Essa non potrà essere inferiore al 30% della base di calcolo della commissione riconosciuta dalla società prodotto alla preponente.

Tutte le provvigioni ad eccezione di quelle di mantenimento, saranno corrisposte a fine mese entro la fine del mese successivo a quello di riferimento.

Le provvigioni di mantenimento saranno corrisposte con periodicità massima trimestrale, entro la fine del mese successivo al periodo cui si riferiscono.   

Qualora la Società preponente ritardi il pagamento delle somme dovute di oltre quindici giorni

rispetto ai termini di cui al comma precedente, sarà tenuta a versare su tali somme per tutti i giorni di ritardo un interesse in misura pari al tasso ufficiale di sconto.

Il compenso delle provvigioni deve essere sempre verificabile in base alla documentazione consegnata al promotore.

La Società rilascia mensilmente al Promotore l’estratto conto delle provvigioni liquidate contenente il dettaglio degli importi e delle provvigioni per cliente e per affare calcolate nei modi previsti in precedenza.

La preponente, tramite separato accordo, può corrispondere al Promotore integrazioni provvigionali anche non strettamente commisurate ai contratti conclusi.

Modifiche alle provvigioni.

La controprestazione dell’attività del promotore costituita dalle provvigioni deve essere determinata e consentire sin dalla stipulazione del contratto la rappresentazione degli effetti economici della eventuale variazione la cui determinazione non può essere rimessa al mero arbitrio della preponente.

Nel caso di modifiche delle provvigioni che non siano imposte da norme di legge o da disposizioni regolamentari o amministrative e che comportino una riduzione delle stesse, il Promotore qualora non intenda accettare le modifiche, avrà diritto alla applicazione delle provvigioni precedentemente in vigore per tutta la durata del rapporto, compreso il periodo di preavviso previsto per il caso di recesso dal contratto originato da iniziativa della società. 

Incarichi manageriali
La lettera di incarico  non può vietare al promotore di mantenere la clientela durante lo svolgimento dell’incarico manageriale, se non prevedendo un compenso per la sua riassegnazione.

L’incarico manageriale dovrà essere revocabile solo congiuntamente al contratto di agenzia. 

La lettera con la quale viene conferito l’incarico deve contenere:

. i compiti manageriali e l’ambito in cui sarà svolta l’attività del coordinamento

. la zona di competenza

. il compenso o la specifica indennità per l’attività manageriale. 

Obiettivi

Gli obiettivi devono esere concordati annualmente tra il promotore e la preponente.

In base agli obiettivi stabiliti verrà attuato un sistema premiante e di incentivi definito in maniera specifica per singolo ruolo e singolo Promotore.

Il sistema premiante sara definito nel Contratto Integrativo Aziendale.

Obblighi del Promotore

Il Promotore è tenuto a partecipare – salvo legittimo impedimento - alle riunioni organizzate dalla preponente, o da altre Società su incarico della stessa, per comunicare gli indirizzi commerciali della preponente e per l’aggiornamento dell’informazione circa i prodotti/servizi promossi o da promuovere.

Il costo della partecipazione alle riunioni sopraddette è a carico della Società preponente.

Il promotore non può essere escluso senza motivo dalle riunioni organizzate dalla preponente.

Controlli e verifiche

Il Promotore metterà a disposizione della Società la documentazione comunque afferente gli affari e le trattative da lui condotte garantendo piena e sollecita collaborazione in  merito, anche rilasciando a spese della Società copia dei documenti richiesti.

Deve essere tutelata la privacy e l’autonomia del promotore e devono essere rispettati i suoi rapporti con i clienti.

Ispezioni e controlli sull’attività del promotore potranno essere effettuati solamente previa comunicazione al promotore interessato (salvo il caso di fondati motivi che facciano ritenere la sussistenza di gravi irregolarità).

Qualsiasi iniziativa commerciale sui clienti sarà effettuata di concerto con il promotore.

Esclusiva

Avuto riguardo alla particolarità del settore, occorre salvaguardare il principio della competenza dell’affare.

La società non ha il dirittto di avocare a se le trattative iniziate dal promotore. Ovvero potrà farlo solamente se lo richiederà il promotore, al quale comunque spetterà la provvigione sull’affare.

Riassegnazione dei clienti 

La riassegnazione del/dei cliente/i in costanza di rapporto può avvenire solo su richiesta scritta del promotore o del cliente del promotore

Imposte e tasse a carico del Promotore

L’attribuzione degli oneri tributari alla Società o al Promotore è fatta in base alle leggi ed i regolamenti fiscali, ad eccezione delle imposte comunali relative alle insegne dell’ufficio, agenzia, negozio finanziario, ecc. che riguardi il marchio della Società.

In questo caso le suddette imposte sono sopportate per metà dalla Società e per metà dal Promotore intestatario del contratto di locazione. Il Promotore ha pertanto diritto di addebitare alla Società gli eventuali pagamenti effettuati per conto e su invito della Società per gli oneri di cui sopra.

Malattia e infortunio del Promotore

In caso di malattia o infortunio del Promotore che costituisca causa di impedimento nell’espletamento del mandato affidatogli, il rapporto di agenzia a richiesta del Promotore resterà sospeso per la durata di mesi dodici; pertanto la Società non potrà per tale periodo procedere alla risoluzione del rapporto.

Nel caso in cui la malattia o l’infortunio si protragga per oltre due mesi, il Promotore segnalerà alla Società il nominativo del Promotore che lo sostituirà provvisoriamente nell’assistenza ai clienti. Nel caso in cui  il Promotore ometta entro il termine di segnalare il sostituto, è riconosciuta alla Società la facoltà di provvedervi direttamente e di dare ad altri l’incarico ad esercitare il mandato in sua vece sino al suo rientro.

Durante il periodo di sospensione del rapporto di agenzia, il promotore malato o infortunato

percepirà l’80% delle provvigioni di mantenimento.

Nel caso in cui, durante il periodo di sospensione del rapporto di agenzia, vengano conclusi nuovi affari con i clienti del promotore malato o infortunato, la preponente si impegna a corrispondere per intero al promotore interessato le provvigioni derivanti da tali affari, qualora siano stati conclusi direttamente dalla stessa preponente.

Qualora, invece, i nuovi affari siano conclusi a seguito dell’attività svolta dal promotore segnalato come suo sostituto dal promotore malato o infortunato oppure al quale la preponente abbia conferito lo incarico specifico ai sensi del 2° comma, le provvigioni derivanti da tali affari saranno corrisposte in misura del 50% ciascuno a tale promotore ed al promotore malato o infortunato.

Gravidanza e puerperio.

In caso di gravidanza e puerperio della promotrice il rapporto resterà sospeso ad ogni effetto,

su richiesta della promotrice, per un periodo massimo di otto mesi, all’interno dei quali deve considerarsi la data del parto, intendendosi che durante tale periodo la casa mandante si asterrà dal procedere alla risoluzione del rapporto. Nel caso in cui la promotrice non provveda ad indicare il proprio sostituto, è riconosciuta alla preponente la facoltà di provvedere direttamente per il periodo predetto ad assicurare l’esercizio del mandato di agenzia o a darne l’incarico ad altro promotore. Per il riconoscimento delle provvigioni nel periodo della sospensione, vale quanto previsto per il caso della malattia.

Polizze assicurative

La Società si impegna a stipulare a suo costo e a favore del Promotore polizze assicurative atte a garantire, nei casi di infortunio e malattia spedalizzata o degenza domiciliare successiva al ricovero, il seguente trattamento:

a) in caso di morte per cause naturali e/o per malattia: liquidazione agli aventi diritto

di un capitale di  Euro 100.000,00

b) morte per infortunio: capitale di Euro 200.000,00

c) Morte per incidente stradale: capitale di Euro 300.000,00

d) invalidità permanente totale per infortunio: capitale Euro. 250.000,00 

e) L’importo sarà proporzionalmente ridotto in relazione alla percentuale riconosciuta secondo le tabelle INAIL

f) in caso di invalidità permanente totale da malattia: Euro 200.000,00. La copertura prestata

è proporzionalmente ridotta per invalidità permanente superiore a 35 punti; una percentuale di invalidità permanente superiore al 65% sarà considerata totale; 

g) in caso di infortunio e malattia con o senza interventi chirurgici è previsto il rimborso delle spese di cura, comprese quelle di pre e post-ricovero, con un massimale annuo di Euro 30.000, raddoppiabili per grandi interventi chirurgici e/o malattie oncologiche;

h) in caso di ricovero ospedaliero per malattia, infortunio, accertamenti diagnostici:

     corresponsione di una diaria di Euro 50,00 per un massimo di 180 giorni all’anno

Scioglimento del contratto

Il contratto di agenzia del Promotore può sciogliersi per:

a) cancellazione del Promotore dall’Albo Unico Nazionale dei Promotori Finanziari

b) morte

c) invalidità totale

d) recesso per giusta causa

Oltre i casi contemplati il contratto può sciogliersi per recesso della Società o del Promotore.

Nota:

La fusione o incorporazione di Società non è causa di automatico scioglimento dei rapporti di agenzia, nei quali subentra l’impresa incorporante o quella che risulti dalla fusione.

Le eventuali dimissioni dei Promotori entro 90 giorni dall’avvenuta fusione o incorporazione non prevedono obblighi di preavviso.

Il mancato raggiungimento da parte del Promotore degli obiettivi previsti dalla Società non

costituisce giusta causa

La indennità di risoluzione prevista nel presente contratto spetta al Promotore anche nel caso di scioglimento del rapporto per liquidazione(coatta amministrativa) della Società.

Obbligo della motivazione per il recesso, con arbitrato.

Il recesso della società ha come conseguenza il pagamento di un’indennità in tutte le ipotesi, con l’unica eccezione di quando il collegio arbitrale dichiari validamente motivato il recesso della società. 

Il collegio arbitrale sarà composto da tre membri, di cui due designati dalle parti ed uno, con funzione di presidente scelto di comune accordo dai primi due; in mancanza di accordo, questo sarà nominato dal Presidente del Tribunale nella cui giurisdizione è domiciliato il ricorrente su istanza congiunta dei due arbitri.

Il collegio arbitrale deve costituirsi entro il termine di 20 giorni dalla data di ricevimento della prima comunicazione raccomandata di designazione nominativa di un arbitro. Il Collegio deve pronunciarsi entro 30 giorni dalla data della sua costituzione, con invio della pronuncia alle parti interessate.

Le spese relative al Collegio arbitrale saranno ripartite al 50%, salvo quelle relative agli arbitri designati dalle parti che rimarranno a carico delle rispettive parti.

Gli arbitri sono dispensati da ogni formalità.

Nota:

Il controllo sulle motivazioni per il recesso costituisce un deterrente efficace nei confronti delle revoche non realmente indispensabili e rappresenta un rafforzamento della capacità di difesa del promotore nel momento traumatico del recesso ad nutum.

L’assenza di valide motivazioni del recesso determina l’irrogazione a carico dell’impresa recedente di una somma aggiuntiva alla indennità di risoluzione.

La revoca dell’incarico manageriale non è un motivo valido per il recesso.

Composizione delle controversie. 

Ferma restando la facoltà di adire l’Autorità Giudiziaria, ciascuna delle parti può promuovere il deferimento della controversia al Collegio arbitrale costituito come indicato sopra. L’istanza contenente tutti gli elementi utili a definire le richieste, sarà inoltrata all’altra parte la quale sarà tenuta a manifestare la propria eventuale adesione al Collegio arbitrale entro il termine di 15 giorni. 

Diritti e oneri sul portafoglio

Trasferimento del portafoglio.

Il promotore ha la facoltà di trasferire ad altri promotori della medesima società, parzialmente o totalmente il portafoglio clienti cedibile relativo ai prodotti che comportino commissioni di mantenimento o comunque commissioni periodiche.

Il corrispettivo della cessione sarà stabilito dalle parti.

Il promotore potrà proporre la riassegnazione a titolo gratuito del proprio portafoglio clienti al proprio figlio o nipote di primo grado, a condizione che il soggetto proposto sia regolarmente iscritto all’albo dei promotori.

Indennità di portafoglio

In caso
 di scioglimento del rapporto di agenzia per motivi che non comportino una giusta causa di risoluzione a carico dell’agente, la società acquisirà il portafoglio cedibile del promotore cessato e riconoscerà al promotore un’indennità sulle commissioni di mantenimento generate dal suo portafoglio clienti





In caso di invalidità permanente totale o di decesso del promotore in costanza di rapporto, la società garantirà il pagamento delle somme corrispondenti al 50 % delle commissioni di mantenimento (calcolate come indicato nel capitolo provvigioni) che saranno generate dal portafoglio nel corso dei successivi sei anni.

Preavviso e indennità di risoluzione 

Preavviso.

Nel caso di scioglimento del contratto di agenzia a tempo indeterminato (c.d. recesso ad nutum, ovvero la dichiarazione unilaterale di uno dei contraenti volta ad estinguere il rapporto di agenzia), l’accordo disciplina in maniera diversa il recesso della società, da quello del promotore. Quest’ultimo può recedere in qualsiasi momento dal rapporto  ed è tenuto solamente al rispetto del termine di preavviso, stabilito per tutte le ipotesi in un mese.

La società che recede è invece tenuta al rispetto di un più ampio preavviso.

Quest’ultima dovrà dare comunicazione scritta al promotore, con un preavviso della seguente misura:

a) 5 mesi, per i contratti di durata da 0 a 5 anni iniziati;

b) 6 mesi, per i contratti di durata da 0 a 6 anni iniziati

c) 7 mesi, per i contratti di durata da 0 a 7 anni iniziati;

d) 8 mesi, per i contratti di durata pari o superiore a 8 anni.

  Ai fini del computo della misura del preavviso dovuto, si farà riferimento alla durata complessiva del contratto intendendosi il periodo intercorso dalla stipula del contratto stesso sino al momento di ricevimento della comunicazione di recesso.

La scadenza del periodo di preavviso coinciderà con un qualsiasi giorno del calendario, in rapporto alla data di effettiva ricezione della comunicazione di recesso e comunque nel rispetto della durata del preavviso.

 Qualora una delle parti intenda porre fine al rapporto con effetto immediato, essa dovrà corrispondere all’altra parte, in sostituzione del preavviso, una somma a titolo di risarcimento pari a tanti dodicesimi delle provvigioni di competenza dell’anno solare precedente (1° gennaio – 31 dicembre) quanti sono i mesi di preavviso dovuti. Qualora il rapporto abbia avuto inizio nel corso dell’anno solare, saranno conteggiati i successivi mesi dell’anno in corso per raggiungere i dodici mesi di riferimento.

Ove più favorevole alla parte cui spetta il risarcimento, la media retributiva per la determinazione dell’indennità sostitutiva del preavviso, sarà calcolata sui dodici mesi immediatamente precedenti la comunicazione del recesso.

Qualora il rapporto abbia avuto una durata inferiore ai dodici mesi, il detto computo si effettuerà in base alla media mensile delle provvigioni liquidate durante il rapporto stesso.

La parte che ha ricevuto la comunicazione di recesso può rinunciare in tutto o in parte al preavviso, senza obbligo di corrispondere l’indennità sostitutiva, entro trenta giorni dal ricevimento della predetta comunicazione.

L’indennità sostitutiva del preavviso va computata su tutte le somme corrisposte in dipendenza del contratto di agenzia, anche a titolo di rimborso o concorso spese o di premio.

Durante la prestazione del periodo di preavviso il rapporto decorre regolarmente con tutti i diritti e gli obblighi connessi al mandato. 

Il promotore in preavviso conserva il diritto di percepire integralmente, senza riduzioni i premi di produzione, i bonus e gli incentivi maturati. 

Indennità di risoluzione.

Sono previste due diverse indennità: un’indennità di fine rapporto ed una indennità “premio”.

L’indennità di fine rapporto, da corrispondersi indipendentemente dalla causa e dall’iniziativa della risoluzione del contratto, assolve alla funzione tipica delTFR consentendo al promotore di compensare eventuali squilibri economici conseguenti alla cessazione del contratto.

Tramite l’indennità premio, invece, si riconosce al promotore finanziario un idoneo compenso per l’attività svolta e per gli incrementi procurati al preponente in costanza di rapporto.

La corresponsione avviene in aggiunta a quella dell’indennità di fine rapporto.

Indennità di fine rapporto:

In caso di cessazione del rapporto, per qualunque motivo si verifichi ed indipendentemente dalla sussistenza dei requisiti di cui all’art. 1751 cod. civile, spetta comunque al promotore cessato una indennità di fine rapporto calcolata sulla base delle provvigioni (*) maturate fino al momento della cessazione stessa, secondo i seguenti parametri:

___4____%  di provvigioni maturate per ciascun anno.

La somma predetta sarà accantonata annualmente presso la preponente o presso una compagnia di assicurazione e/o altro ente o istituzione che ne curerà la gestione per conto di di ogni singolo promotore secondo le modalità e le condizioni tempo per tempo vigenti.

Gli eventuali incrementi di quanto accantonato, derivanti dalla gestione di cui sopra, saranno anch’essi corrisposti al promotore al momento della cessazione del rapporto di agenzia.

Qualora il rapporto si sciolga per iniziativa della preponente o nel caso di dimissioni del promotore  dovute a invalidità permanente, infermità o malattia ed età, nonché in caso di decesso, dovrà essere corrisposto un ulteriore ___4___% su tutte le provvigioni maturate nel corso dell’intero rapporto.

Qualora il rapporto abbia durata inferiore ai dodici mesi il calcolo si effettuerà sulle provvigioni maturate durante il rapporto stesso.

Indennità premio.

In aggiunta all’indennità di fine rapporto al promotore spetta l’erogazione di un’indennità premio qualora abbia procurato nuovi clienti al preponente o abbia sensibilmente incrementato gli affari con i clienti esistenti e il preponente riceva ancora sostanziali vantaggi derivanti dall’attività svolta dal promotore.

L’importo dell’indennità è pari ad una annualità calcolata sulla base della media annuale delle provvigioni maturate negli ultimi cinque anni e, nel caso di un contratto di durata inferiore, sulla media del periodo in questione.

Tale indennità non è dovuta qualora il rapporto sia risolto ad iniziativa del preponente per un’inadempienza imputabile all’agente, la quale, per la sua gravità, non consenta la prosecuzione anche provvisoria del rapporto; quando il promotore recede dal contratto, a meno che il recesso sia giustificato da motivi imputabili al preponente o a dimissioni del promotore dovute a invalidità permanente, infermità o malattia, età nonché in caso di decesso; quando il promotore ha trasferito ad un terzo, a titolo oneroso, il proprio portafoglio clienti. 

Resta inteso che è facoltà dell’agente richiedere al preponente l’applicazione dell’art. 1751 cod. civile in alternativa all’indennità premio. 

(*) Nel calcolo dell’indennità di risoluzione vanno computate tra le provvigioni tutte le somme corrisposte in dipendenza del contratto di agenzia,compresi quindi, a puro titolo esemplificativo, i premi di produzione, i bonus, il controvalore di commissioni pagate in natura sotto forma di assegnazione di eventuali premi e/o riconoscimenti e le somme corrisposte a titolo di rimborso o concorso spese, o di contributo a qualunque titolo erogato.

Provvigioni spettanti al promotore/promotrice dopo lo scioglimento del contratto.

In caso di risoluzione del contratto di agenzia il promotore conserva il diritto a percepire le provvigioni che gli sono dovute per gli affari che vengano perfezionati solo dopo la risoluzione del contratto, ma a fronte di proposte che siano state da lui inoltrate alla preponente prima della risoluzione del contratto.

Le provvigioni di mantenimento sono dovute al promotore per il rateo maturato al momento della risoluzione del contratto di agenzia.

Tranne che per le spettanze già maturate, nessuna provvigione è dovuta al promotore, dopo la risoluzione del contratto di agenzia, a fronte dei versamenti effettuati dai sottoscrittori per alimentare i programmi di accumulazione di capitale o comunque relativi ad investimenti periodici e per l’incasso dei premi ricorrenti delle polizze assicurative a premio periodico.

Uffici, agenzie, negozi, ecc.

Le spese di impianto degli uffici, agenzie e negozi finanziari concessi in uso o in comodato ai promotori, sono a carico della preponente. Nel caso della locazione di un immobile effettuata dal promotore con il vincolo del subentro a favore della preponente, utilizzato ad uso ufficio, agenzia o negozio finanziario, le spese di impianto sono a carico della preponente.

I costi di gestione degli uffici, agenzie e negozi finanziari sono sostenuti dalla preponente e dai

promotori che utilizzano l’immobile.

I criteri di ripartizione dei costi fra la società ed i promotori e tra gli stessi promotori saranno

concordati con i rappresentanti aziendali dei promotori.    

Al promotore che opera in un ufficio, agenzia, negozio finanziario, ecc. deve essere riservato uno spazio adeguatamente protetto per la conservazione della documentazione e, ove siano effettuate, delle registrazioni su nastro

Nel corso del rapporto il promotore deve poter accedere liberamente al luogo di conservazione dei predetti documenti nell’orario di ufficio.

Previdenza e assistenza

Le aziende garantiranno a tutti i promotori la previdenza integrativa e un sistema di assistenza sanitaria.

Il trattamento di previdenza integrativo della previdenza obbligatoria dell’INPS in favore dei promotori finanziari i cui rapporti siano regolati dal presente contratto nazionale, viene attuato mediante il versamento da parte delle preponenti di un contributo non inferiore al 5,75% delle provvigioni liquidate al promotore e da un pari contributo a carico del promotore, che verrà trattenuto dalle società all’atto della liquidazione delle provvigioni stesse.

I contributi di cui sopra sono dovuti sulle provvigioni liquidate nell’anno nel limite non inferiore a Euro 21.691,19.
Il trattamento di assistenza sanitaria dovrà prevedere tra l’altro la corresponsione alle promotrici in maternità  della diaria di Euro 50,00 per un massimo di 180 giorni dopo il parto, entro il primo anno di vita del bambino.

Agevolazioni e provvidenze.

Le aziende estenderanno ai promotori finanziari le agevolazioni previste per i propri dipendenti in materia di mutui per la casa e la corresponsione delle provvidenze per le borse di studio ai figli o persone equiparate.

Diritti di rappresentanza 

Rappresentanze dei promotori finanziari saranno costituite nelle banche e nelle altre imprese non bancarie.

 La preponente incontrerà le rappresentanze aziendali dei promotori per discutere le materie demandate dal contratto e altresì ogniqualvolta l’azienda e i promotori ravvisino l’esigenza di affrontare argomenti che interessano  i promotori dell’azienda.

Qualora il promotore ne faccia richiesta con delega scritta la mandante verserà in apposito conto corrente indicato nella delega la trattenuta dell’importo ivi indicato alle organizzazioni sindacali dei promotori finanziari stipulanti il presente accordo.

La delega avrà valore sino a disdetta inviata dal promotore alla organizzazione sindacale e alla mandante.
Rinvio alle leggi

Per quanto non sia espressamente previsto e regolato dal presente contratto collettivo o dal contratto individuale, valgono le norme del codice civile sul contratto di agenzia e ogni altra norma di legge.

I trattamenti in atto, complessivamente considerati, non devono per le materie regolate dal presente contratto, essere meno favorevoli per il promotore del trattamento complessivo previsto dall’accordo stesso e vanno pertanto adeguati. Non possono essere ridotti nel loro complesso, i trattamenti in atto che risultino più favorevoli al promotore del trattamento complessivo previsto dal presente contratto.

