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Descrizione

Il percorso formativo € volto ad aggiornare i partecipanti in relazione all’evoluzione dei prodotti
assicurativi ramo danni, in ordine a:

- Evoluzione degli scenari di mercato
- Evoluzione degli scenari normativi

- Leve di mercato rispetto al target di clientela
- Caratteristiche dei prodotti

La logica sara quella di applicare la parte teorica ad un caso di sinistro illustrativo, in modo da poter
dare concretezza all’intervento.

Ciascun webinar sara di due ore circa, certificate ai fini IVASS.

sales professional




Ogni webinar del percorso € personalizzabile in base alle esigenze specifiche del committente, e
prevede, in genere:

- Inquadramento generale del tema in oggetto nel webinar, con focus specifico sui prodotti
distribuiti

- Intervista a tecnico delegato dal committente

- Sessione di Q&A da parte dei partecipanti

Al termine del webinar verra erogato il Test valido ai fini della certificazione
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" D&O

" RcProfessionale
/" Tutelalegale
' Trasporti

" Infortuni

I CVT

" Property
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D&O
Contenuti

Il mercato D&O. Sviluppo delle polizze
di RC degli Amministratori:

/" Dimensione del mercato D&O in
ITALIA

" settori che fanno ricorso
maggiormente alla copertura

/" Perché viene acquistata
/" Perché non viene acquistata

[ Chi si assicura e chi no

Motivi di diffusione delle polizze D&O in

Italia:

[ Responsabilita patrimoniale
personale dell’'amministratore

[ Riforma del diritto societario
[ Passaggio generazionale

/" Congiuntura internazionale

La Responsabilita civile degli
amministratori e sindaci:

" Amministratori e dirigenti, devono
rispondere a tre semplici criteri
nell’assolvere alle loro mansioni:

[ Diligenza
[ Lealta

[ Osservanza
°

Sinistri D&O: m
[ casi reali e potenziali di
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RC Professionale

Contenuti

Principi giuridici della RC professionale

Il rischio per il professionista:
[ Chi & il professionista

/" Le obbligazioni a carico del
professionista

"l rischi per il professionista

/" L'obbligo assicurativo

La polizza di RC professionale:

/" Struttura di una polizza RC
professionale

"I modelli di polizza assicurativa piu
diffusi: Loss occurrence e Claims made

Le declinazioni della polizza RC
professionale:

/" Per I'area tecnica: ingegneri e
architetti

/" Per I'area economico giuridica:
commercialisti

" Per I'aria sanitaria: medici
°

e personale sanitario
Sinistri Rc professionale:
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Legale




Tutela Legale

Contenuti

La struttura sistema giudiziario italiano: L'assicurazione di tutela legale: Le tipologie di copertura della tutela
[ Caratteristiche dei diversi sistemi di /" La tutela legale in Europa e in Italia legale:
giudizio /" La vita privata (cenni)

/" La direttiva U.E:

ULArt. 173 Codice Assicurazioni /" La circolazione stradale (cenni)

U Art. 174 Codice Assicurazioni [ I'professionisti

. . [ Le imprese
7 Oggetto dell’assicurazione P

/" Gli enti pubblici, i funzionari| e

ed amministrativi m
Gestione e casi di sinistro
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Trasporti
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Trasporti

Contenuti

Quadro giuridico di riferimento (cenni):
" Legislazione italiana

"Il Marine Insurance Act inglese

Le assicurazioni “Merci”:
/" Contraenza dell’assicurazione
"l valore assicurato

" Uinteresse assicurato

Le assicurazioni “Corpi”:

"lrischiin generale e i rischi della
navigazione

71 “sinistri” assicurati: Danni e perdite

/" La copertura assicurativa “corpi”:
Elementi essenziali del contratto

Il mercato assicurativo “corpi”

l’assicurazione dei danni indiretti

| sinistri nelle assicurazioni “trasporti”,
dalla polizza al caso:

[ Sinistri “Merci”
" Sinistri “Corpi”
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Infortuni

Contenuti

Le diverse tipologie di infortunio: Le tipologie di copertura contro gli

. infortuni
""Infortuni sul lavoro

[ Infortuni domestici /7 Gli ambiti di copertura

B nfortuni sportivi I Le forme di copertura

" Incidenti stradali L1 La tariffa infortuni

Le garanzie della polizza infortuni

/" Esclusioni, condizioni aggiuntive e
particolari

[ Lafiscalita delle copertureinfortuni

"l sinistro: illustrazione di alcuni casi

La struttura del contratto infortuni:

/""'Norme che regolano 'assicurazione
infortuni

/" Condizioni aggiuntive

/" Condizioni particolari IV. Condizioni
speciali

""'Norme che regolano la liquidazione
dei sinistri
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Glossario:

/" Degrado

/""Valore a nuovo \ commerciale
" Franchigia e scoperto

/" Audiofonovisivi

/" Optionals

/" Regola proporzionale
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Analisi singole Garanzie

" Furto
"“Incendio

[ Atti vandalici
" Eventi naturali
[ Kasko

Valore pieno

Primo rischio assoluto

Collisione Basic
[ Cristalli

/" Garanzie accessorie

Tutela Giudiziaria

Infortuni conducente

Assistenza

Panoramica dei sinistri
di mercato
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Property

Contenuti

Il rischio property
Le polizze property:
" Property All-Risk.

/" Erection/Construction All-Risk.

" Marine All-Risk.
/" Rischi Politici.

7" Real Estate.

/" Fidelity and crime.

[ Trasporti.
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Oggetto dell’assicurazione property
danni indiretti:

""Volume di affari (Turnover):

[ Profitto lordo (Gross Profit) - forma per
differenza

[ Profitto lordo (Gross Profit) - forma per
aggiunta

/" Rapporto di profitto lordo
""Volume di affari annuo
/""Volume di affari annuo e aggiustamenti

/" 'Misura dell’interesse all’assicurazione
danni indiretti: criteri di valutazione

Il principio di buona fede:

" Polizze Property All-Risk:
underwriting submission

/" Polizze EAR: underwriting submission

"Lonere di informazione sullo stato
del rischio

/" Dichiarazioni e garanzie
(Representations and Warranties)

/" La violazione del principio di| e

buona fede m

La causa prima: casi di sinistro
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¢ Contatti Societ:

AMA Sales Professional S.r.l.
ia Cesare Battisti 4

20.122 Milano (M)

elefono
39 02 89367259
Referenti
Sergio Pollini
Partner
+39 347 879 36 98

Sito Web
www.iamasalesprofessional.it

E-mail

Valerio G. Bernyak
Partner

valerio.bernyak@iamasp.it
+39 335257058
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