
 
                            
 
 
 
 
CORSO  DI FORMAZIONE PROFESSIONALE PER IL CONSEGUIMENTO DELLA 
QUALIFICA DI DOCENTE SPECIALIZZATO IN MATERIA ASSICURATIVA E 
FINANZIARIA AI SENSI DEL CODICE DELLE ASSICURAZIONI D.LGS 209/2005 E DEL 
REGOLAMENTO ISVAP DEL 16/10/2006 ARTICOLO 2 IN RIFERIMENTO ALLA 
NORMATIVA CEE 2002/92  
 
In seguito allÕintroduzione del D.L. 209/2005 ÒCodice delle AssicurazioniÓ e degli articoli 17, 21,38  
e 42  del Regolamento ISVAP numero 5 del 16 Ottobre 2006  ,• prevista per gli operatori del settore 
una PRIMA FORMAZIONE INIZIALE  minima di 60 ore ed una FORMAZIONE ANNUALE DI 
AGGIORNAMENTO minima di 30 ore definendo con precisione i contenuti formativi e le 
caratteristiche richieste ai DOCENTI. 
 
LÕintervento formativo proposto si pone lÕobiettivo di qualificare gli agenti di assicurazione al fine 
di poter permettere loro di erogare direttamente ai collaboratori la necessaria ed obbligatoria 
formazione prevista dai sopra richiamati articoli del Regolamento ISVAP focalizzandosi in 
particolare  allÕottenimento  dei requisiti richiesti relativamente alla SPECIALIZZAZIONE DEI 
DOCENTI. 
 
Infatti il Regolamento ISVAP prevede che la formazione  possa essere erogata esclsivamente da 
docenti specializzati,intendendosi con tale definizione soggetti con un elevato livello di conoscenza 
della materia assicurativa,anche derivante da una qualificata esperienza nel settore,e che possiedano 
inoltre le necessarie capacitˆ  di trasferimento a terzi delle cognizioni da acquisire. 
 
Oggetto della formazione saranno quei contenuti previsti dal Regolamento ISVAP n. 5 del 16 
Ottobre 2006 al fine di poter assumere la qualifica di docente specializzato ovvero le conoscenze 
teoriche e pratiche aggiornate,le capacitˆ  tecnico operative di comunicazione,relazionali, 
negoziali e comportamentali. 
 
LÕintervento formativo • teso al rispetto degli obblighi di formazione professionale previsti dal 
Regolamento ISVAP numero 5 del 16 ottobre 2006. 
 
Il progetto formativo si concluderˆ  con un test di verifica delle conoscenze acquisite,dallÕattestato  
,sottoscritto dal partecipante e dal responsabile della struttura che ha fornito la formazione,dovrˆ  
risultare il numero di ore di partecipazione al corso,gli argomenti,i nominativi dei docenti e lÕesito 
positivo del test finale. 
 
Gli obiettivi formativi sono quelli di acquisire le conoscenze teoriche aggiornate,le capacitˆ  tecnico-
operative, di comunicazione,comportamentali e relazionali. 
 
Nello specifico il programma di formazione  che sarˆ  tenuto personalmente da STEFANO M. 
MASULLO e che seguirˆ  pedissequamente quanto contento nel suo best sellers LÕARTE DEL 
SUCCESSO Franco Angeli Editore avrˆ per oggetto i seguenti argomenti:: 
 
CONOSCERE SE STESSI   

- La fiducia in se stessi  



- Il desiderio e la volont̂  
- Il rigoroso controllo costante di s• 
- La pianificazione del tempo   
- La capacitˆ  intellettiva  
- La formazione e lÕaggiornamento personale  
- Le qualitˆ  personali  

 
CONOSCERE GLI ALTRI 
 

- LÕimportanza dellÕaspetto  
- Saper trattare con la gente  
- Farsi benvolere dalla gente  
- La capacitˆ  di ascoltare  
- La puntualitˆ  ed il rispetto degli impegni  
- I rapporti sociali e le amicizie  
- Il rapporto con la famiglia e la compagna 
- I rapporti con gli organi di informazione  
- La comunicazione non verbale 
- I comportamenti di circostanza 
- La comunicazione telefonica 
- La comunicazione scritta 
- Gli incontri e le visite 
- La gestione dellÕarchivio 
- La conversazione e la riservatezza 
- LÕimportanza delle date 
- La scala gerarchica ed i meriti 
- LÕimportanza e lÕuso dei titoli 
- Le decisioni e le scelte importanti 

 
NEGOZIARE E VENDERE  
 

- Concetto di negoziato   
- Le concezioni avverse del negoziato:creare valore e rivendicare valore 
- Il dilemma del negoziatore 
- Scindere le persone dal problema 
- LÕaspetto umano del negoziato 
- Come identificare gli interessi 
- Creare soluzioni vantaggiose per ambedue le parti in causa 
- Puntare su criteri oggettivi 
- Controbattere le tecniche sleali 
- Concetto di vendita 
- LÕidentificazione delle diverse influenze dÕacquisto 
- LÕimportanza dei segnali di pericolo nel ciclo di vendita 
- I diversi modi di reazione alla vendita 
- I risultati di sccesso nella vendita 
- La pianificazione del tempo e lÕimbuto di vendita Il profilo ideale della clientela 

 
La durata dellÕintervento formativo sarˆ  di 120 ore,di cui 60 in videoconferenza a 
PARTECIPAZIONE OBBLIGATORIA. 
 



Il progetto • centrato sullÕe-learning e prevede attivitˆ  in videoconferenza ed attivitˆ  a distanza 
variamente alternate e strutturate nel modo seguente: 
 
Sessioni di videoconferenza 
Studio individuale a distanza 
Test autovalutativi on line 
Assistenza e tutorship continua    
 
Le giornate di formazione con PARTECIPAZIONE OBBLIGATORIA si svolgeranno nella sede di 
ASSOCONSULENZA a Milano. 
 
I docenti ,tutti professionisti di chiara fama ed universalmente riconosciuti quali prestigiosi ed 
importanti protagonisti del settore,saranno coordinati e supervisionati personalmente dal direttore 
didattico. 
  
Ai partecipanti,previo superamento di un test di verifica,sarˆ  rilasciato un ATTESTATO ai sensi 
degli articoli 17 e 21 del Regolamento ISVAP. 
 
Per accedere al corso on line non • necessaria lÕinstallazione di alcun software nŽ di alcun apparato. 
 
Di seguito vengono riportati i requisiti minimi di base: 
 

- Computer Intel Pentium III 800 MHZ Scheda Audio Full Duplex  
- Sistema Operativo Windows 2000/XP e succ. MAC OSX 
- Browser Internet Explorer 5.x e Netscape 7.x e Opera 6.x 
- Flash Player  versione 6.079 
- Connessione a Internet ADSL o fibra ottica con almeno 512 KB in download e 128 KB in 

upload 
- Monitor Risoluzione minima consigliata 1024 x 768 
- RAM 128 MB o superiore 
- Periferiche di acquisizione WEBCAM 
- Cuffie con microfono incorporato  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
  


