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P
rofessionista iscritto all’Al-
bo dal 2001, ha aderito al-
l’Associazione contestual-
mente alla partecipazione

ad Anasf30anni. Promotore finan-
ziario trentanovenne, opera per
UniCredit Xelion Banca nel Lazio.

Domanda. Quali motivazioni
l’hanno spinta a diventare
promotore finanziario?
Risposta. L’inizio della mia atti-

vità ha origine dagli studi che ho
scelto: provengo da Scienze econo-
miche e bancarie a Siena e ho sem-
pre avuto la passione per il settore
finanziario. Nel 1994 sono stato as-
sunto nel Credito Emiliano, dove
sono rimasto fino al 1997. Lì mi oc-
cupavo di investimenti e di un por-
tafoglio clienti, ma operavo come
dipendente bancario. Ho seguito
nel contempo l’evoluzione della

normativa: nel 1996 il decreto Eu-
rosim, nel 1997 la delibera Consob
che ha attuato la liberalizzazione
della consulenza, prima riservata.
Da quel momento ho intrapreso un
nuovo percorso professionale, con-
centrando la mia attività per alcu-
ni studi professionali e offrendo
consulenza finanziaria a Reggio
Emilia. Poi, per motivi familiari, mi
sono trasferito a Roma e lì ho ini-
ziato l’attività del promotore fi-
nanziario, prima con Area
Banca, scelta in quanto
primo broker a collocare
prodotti di tutte le case
d’investimento, poi con
UniCredit, dove attual-
mente lavoro.

D. Che cosa apprezza
della sua atti-
vità di oggi e
quali criti-
cità in più
ha incon-
trato?

R. Sono più propenso a un’auto-
gestione e organizzazione libera del
lavoro, che induca a operare per
obiettivi; preferisco lavorare in au-
tonomia. Questo, da dipendente
bancario, non era possibile. I van-
taggi maggiori della mia attività di
oggi sono legati principalmente al-
la maggiore motivazione che carat-
terizza l’approccio alla professione,
piena di stimoli e pochi svantaggi.
Tra questi ultimi posso forse trova-

re la minore protezione che ab-
biamo dalla struttura e dal si-
stema; forse siamo un po’ me-
no tutelati rispetto ai dipen-
denti bancari.
D. Quali caratteristiche
non possono mancare per

diventare bravi pro-
fessionisti?

R. Se conside-
riamo il pro-

motore fi-
nanz ia -

rio co-

me colui che orienta i risparmiato-
ri nelle scelte di investimento, l’a-
spetto più importante è indubbia-
mente la competenza. Per come si
è sviluppato il settore, viziato dalle
modalità con cui si è aperto il mer-
cato, non è una qualità che si ri-
scontra sempre. È necessario avere
inoltre uno spirito imprenditoriale,
da libero professionista, che con-
senta di organizzare al meglio il
proprio lavoro, il quale richiede co-
stanza e deontologia. 

D. Lei ha partecipato ad
Anasf30anni e contestual-
mente si è iscritto all’Asso-
ciazione...
R. Sì, anche se in realtà cono-

scevo già l’Anasf. Credo molto in un
discorso di qualità del lavoro e di
azioni di categoria. L’associazione
rappresenta la struttura che tutela
le linee guida della nostra profes-
sione. Non appena ho avuto il con-
tatto diretto con Anasf, a Roma, ho
scelto di aderire concretamente

anche se, ripeto, era già da tempo
che ci pensavo. Anasf30anni ne è
stata l’occasione. Della manifesta-
zione ho apprezzato diversi mo-
menti, in particolare la presenta-
zione di Megale, di Progetica, che
ha trovato un buon connubio tra
l’evoluzione del settore normativo
e le implicazioni operative. 

D. Quali servizi Anasf sfrut-
terà maggiormente e su che
cosa vorrebbe che l’Associa-
zione si impegnasse?
R. Sono molto vicino all’argo-

mento della formazione, proprio
perché ritengo che la conoscenza
e la competenza siano alla base del
nostro lavoro. Pertanto, sarò sicu-
ramente interessato a seguire per-
corsi formativi, soprattutto in ma-
teria di normativa. La Mifid, recen-
temente entrata in vigore in Italia,
ne è un esempio: esistono ancora
alcuni strappi sulla materia, ma
penso che tra qualche tempo avre-
mo le idee più chiare. Per contro,
ritengo che sia importante sensibi-
lizzare sulla figura del promotore
finanziario le strutture che lavora-
no alle normative. È necessario
continuare a portare avanti gli in-
teressi della figura professionale
che ricopriamo.

Nuovi soci La voce di Mauro Stefanacci, da dipendente bancario a promotore finanziario

Competenza e motivazioni 
Da sempre appassionato alla normativa riguardante il settore finanziario,
apprezza l’autonomia e la gestione libera che il suo lavoro di pf gli consente

Promotore finanziario ligure,
è un ex calciatore professio-
nista che dello sport, come

della sua attività, ama il contatto
con la gente; Giulia Volpi, sua figlia,
ha partecipato alle Olimpiadi di
Seul e Barcellona come ginnasta, il
figlio è un avvocato. Ci racconta il
suo cammino professionale un so-
cio storico di Anasf, che oggi opera
a Genova per Bsi. 

Domanda. Una lunga espe-
rienza professionale. Ci rac-
conta gli inizi?
Risposta. All’epoca ero sempre

in viaggio, ero un calciatore profes-
sionista e giocavo per grandi squa-
dre: Juventus, Monza, Mantova,
Reggiana, Brescia, Perugia, Lucca,
Palermo e Parma. I miei figli sono
infatti nati in giro per l’Italia. Quan-
do giocavo per la squadra di Torino,
entrai in contatto con il settore fi-
nanziario, ma da cliente, aderendo
a Fonditalia. Allora la vita del cal-
ciatore era ben diversa da quella di
oggi: la precarietà mi impauriva
perché non decidevo io del mio suc-
cesso e così, dovendo pensare a un
futuro, nel ’75 iniziai a lavorare in
Fideuram, e lì sono rimasto per ben

30 anni, fino a un anno e mezzo fa,
quando decisi di entrare in Bsi. 

D. Che cosa ricorda dei pri-
mi anni dell’Associazione?
R. I primi contatti avvennero nel

’77. Eravamo un gruppo di profes-
sionisti provenienti per lo più da
Fideuram e qualcuno da Dival: era-
no tempi pionieristici e la profes-
sione di allora era ben diversa da
quella di oggi. Non dico che ora i
promotori finanziari non incontri-
no problemi, ma lo sviluppo di que-
sta attività è stato eccezionale e
questo grazie ad Anasf che si è
sempre battuta su più fronti. Anasf
mi ha trasmesso sicurezza. Proba-
bilmente, agli inizi, dall’esterno,
non si percepiva il grande lavoro
dell’Associazione, ma se guardo a
oggi, quanti sono stati i progressi
che l’Anasf ha reso possibili! Palla-
dino, nel suo intervento ad Ana-
sf30anni, ha ricordato bene la pro-
fessione di allora e la sua evoluzio-
ne: l’attività aveva bisogno di tanto
entusiasmo e di qualcosa in cui
credere. Quando 20 anni fa disse
che la Borsa italiana avrebbe avuto
un grande futuro, dopo poco crollò
e si vide criticato da tutti; ma oggi
la realtà gli ha dato ragione. La bu-

fera dei subprime che opprime il
mercato da quest’estate non deve
spaventare, perché non sarà certo
questo venticello di mutui subpri-
me che smorzerà il futuro del set-
tore. Certe volte penso che vorrei
avere 40 anni e non 60, perché og-
gi esistono delle prospettive per la
professione incredibili.

D. Lei è stato premiato ad
Anasf30anni insieme a sue
vecchie conoscenze…
R. La manifestazione romana è

stata l’occasione per incontrare
persone che non vedevo da alcuni
anni. Ho trovato tutto l’evento mol-
to interessante ed è stato
molto positivo vedervi i
personaggi che contano,
del mondo politico, del-
l’industria e dell’econo-
mia, segno della grande
considerazione che
Anas f  ha
conquistato
negli anni
p r e s s o
q u e s t i
in ter -

locutori e della credibilità che ha
dato all’intero settore. Anche per i
giovani, che potevano seguire i se-
minari utili al mantenimento della
certificazione Efa, ritengo sia stato
molto utile parteciparvi. 

D. Che cosa ama della sua
attività?
R. Il calcio, lo sport, mi ha dato

molto per quanto riguarda il rap-
porto con la gente: è stato impor-
tante ascoltare e stare in mezzo al-
le persone. E anche oggi, che la
mia professione è diversa, conti-
nuo ad amare lo stesso aspetto del
mio lavoro, il contatto con il clien-
te. Individuare i suoi problemi, se-
guirlo passo dopo passo è l’aspet-
to che più apprezzo. Mi chiedono
perché non vado in pensione. Io
non ci penso nemmeno! Finché
potrò aiutare i miei clienti, stare in
mezzo ai giovani e aiutare tutti lo-
ro sarò ben contento. Dall’82

all’86 ho fatto anche il mana-
ger, ma poi ho dato le dimis-
sioni con lo stupore di tanti. E
sa perché? Non era quello il
mio lavoro, mancava il con-
tatto con le persone; ed è ciò

che so fare meglio! Ave-
re la fiducia del

cliente è molto
appagante ,

ma è diffi-
c i l e

conquistarla e mantenerla nel
tempo. Il cliente alla lunga sente
se sei con lui o se sei con te stesso.
Nonostante i crolli delle borse e i
tanti sali e scendi, i clienti sono an-
cora con me e questo perché han-
no fiducia. 

D. Come è cambiata la pro-
fessione rispetto a quando
lei ha iniziato?
R. Trent’anni fa non era richiesta

una preparazione specifica della
materia finanziaria. Bastava avere
entusiasmo e si poteva lavorare be-
ne. Oggi per diventare pf bisogna
superare un difficile esame e cono-
scere bene i mercati. Allora erava-
mo pochi ed eravamo venditori di
fondi. Il cambiamento di questa
professione si deve anche all’Anasf,
che ha consentito un’evoluzione
importante e che ha dato credibi-
lità alla categoria. 

D. Che cosa consiglierebbe a
un giovane?
R. Di puntare sulla preparazione,

utile per acquisire credibilità presso
la clientela. Un tempo i prodotti ave-
vano un costo per il cliente; oggi che
i costi si sono azzerati si vive di
provvigioni di gestione e diventa
quindi necessario puntare su un
grande portafoglio. È una professio-
ne difficile, ma se si ama il contatto
con la gente e ci si tiene sempre ag-
giornati, il cliente percepirà la pro-
fessionalità e positività. E poi gli di-
rei che per diventare un buon pf de-
ve avere tenacia, volontà e grinta.

Socio storico I 30 anni della professione e dell’Anasf raccontati da Carlo Volpi

Tutta una vita da campione
Ha sempre amato il contatto con la gente. Premiato a Roma,
ripercorre i momenti più significativi della sua carriera

Mauro
Stefanacci

Carlo
Volpi


