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l 18 ottobre 1973 è la data di ini-
zio della sua carriera, lunga 34
anni, in Banca Fideuram. Clas-
se 1947, il socio messinese, che

ha reclutato e lavorato a fianco di
tanti colleghi oggi con ruoli di rilie-
vo, ricorda le tappe più importanti di
Anasf e gli obiettivi raggiunti, rivi-
vendo con noi la sua esperienza
professionale.

Domanda. Come ricorda gli
inizi dell’associazione? 
RRiissppoossttaa..  È stata sicuramente

un’epoca pionieristica. Nonostante
non mi sia mai occupato diretta-
mente della realizzazione di proget-
ti ed iniziative, ho sempre lavorato
ed appoggiato i colleghi dell’epoca,
come Francesco Priore, uno dei pri-
mi presidenti dell’Anasf, con me in
Banca Fideuram. Sicuramente ab-
biamo affrontato delle lunghe batta-
glie e l’Anasf ne è uscita vincitrice
anche perché ha manifestato sem-
pre un grande interessamento verso
i soci e verso la nostra professione;
non ultima, l’annosa questione della
famosa Ilor, che fu uno dei più spi-

nosi contenziosi fiscali che si sono
avuti. Ricordo inoltre il contatto con
il professore Franco Piga, ex presi-
dente Consob e poi ministro, che di-
mostrò una grande disponibilità: fu
lui che ci consigliò di sviluppare l’i-
niziativa dell’autodisciplina. L’Anasf
ha sicuramente difeso il diritto di
esistenza della professione, ha sem-
pre rappresentato gli interessi della
categoria nei confronti dei vari in-
terlocutori, opinione pubblica, go-
verno, parlamento, ordini di vigilan-
za, e poi, nel ’91, ha ottenuto con l’Al-
bo pubblico il più compiuto ricono-
scimento oggi esistente per questa
professione. Ha inoltre impedito che
la conquista dell’Albo venisse svuo-
tata o ridimensionata contrastando

vari attacchi che si sono succeduti.
Giorno dopo giorno sono state tante
le battaglie per cui l’associazione si
è data molto da fare: per la nostra
previdenza, per esempio; prima era-
vamo iscritti al ruolo commercianti
e solo in seguito è avvenuta la sepa-
razione per noi professionisti. Non
si può poi inoltre disconoscere l’im-
portanza della formazione, peraltro
gratuita per i soci, di altissimo livel-
lo, oltre che l’assistenza legale e fi-
scale dedicata. 

D. Qual era il contesto di allo-
ra? La gente era pronta ad
ascoltarvi?
RR. Dicevo che erano tempo pio-

nieristici, anche per il pubblico che
ci vedeva come mostri sacri: io sono
entrato in Fideuram il 18 ottobre del
’73, quest’anno sono 34 anni di atti-
vità, in una zona della Sicilia piutto-
sto arretrata e parlare di nuove for-
me di risparmio gestito non era così
scontato. In quegli anni, di fortissi-
ma inflazione, mantenendo i rispar-
mi in semplici depositi si otteneva
un rendimento di oltre il 15% e i

clienti si domandavano perché affi-
darsi invece a tanta variabilità. Ci
sembrava insomma di lottare contro
i mulini a vento. Mi viene in mente
un aneddoto: nei primi anni 70 pote-
vo contare su un numero davvero li-
mitato di relazioni da trasformare in
contatti utili ai fini della mia attività,
quindi dovevo creare la mia cliente-
la con un approccio «a freddo», chia-
mando i numeri che trovavo sugli
elenchi telefonici. Mi capitò di te-
lefonare a un medico e mi presentai,
facendo riferimento al Gruppo Imi,
«Istituto mobiliare italiano». Sa che
cosa mi sentii rispondere? «No gra-
zie, la mia casa è già tutta arredata!».
Ciò dimostra la poca consapevolez-
za e conoscenza della materia a
quei tempi; ma queste esperienze
sono state utili, le mettiamo oggi al
servizio dei più giovani, insegnando
che non si conquista il cliente con i
tecnicismi dei prodotti, bisogna sa-
per ottenere prima di tutto credibi-
lità. Oggi è sicuramente diverso, an-
che se non voglio dire più facile; in
quegli anni c’era un assoluto mono-
polio mentre oggi esiste un sistema

concorrenziale; all’epoca non c’era-
no i Bot, erano tempi preistorici, non
potrei usare un’altra parola. Ma con
perseveranza e determinazione so-
no riuscito a superare tutte le diffi-
coltà e a fidelizzare i clienti.

D. Che cosa le ha consentito di
costruire una relazione salda
e di fiducia con la clientela?
RR.. L’asset più importante che mi

ha consentito di raggiungere un ele-
vato standard di qualità e di fiducia
con i clienti è stato quello dell’assi-
stenza continua. I pochi clienti che
avevo ricevevano le mie visite alme-
no ogni 15 giorni e con loro comin-
ciavo a parlare di fondi di investi-
mento; all’epoca c’era un solo pro-
dotto, Fonditalia, che proponevamo
come antipasto - primo - secondo -
dolce - caffè, ma questo permise di
acquisire credibilità. I primi clienti e
risultati erano forieri di nuove pre-
sentazioni, si realizzava quella che
allora si chiamava la «referenza atti-
va totale». Ancora oggi è basilare sa-
per assistere la clientela, è ciò che fa
la differenza tra un buon promotore
finanziario e un altro. Ho cercato di
trasmettere questi concetti a tanti
colleghi, tra loro l’amico Elio Conti
Nibali, che ho reclutato io stesso nel
1982, quando, neolaureato, si dilet-
tava a fare l’arbitro di calcio. 

D. Su quali argomenti pensa
che l’associazione dovrebbe
ora concentrarsi?
RR..  Sulla direttiva Mifid, che ci ri-

guarda da vicino e rappresenta una
svolta molto importante, e, conse-
guentemente, la valorizzazione del
nostro ruolo consulenziale. Credo
moltissimo in tutte le iniziative che
tendono a valorizzare la nostra ca-
tegoria. Noi lavoriamo nel rispetto
dei principi deontologici, anteponia-
mo l’interesse dei clienti al nostro;
in altri ambienti, invece, il cliente è
un numero, basti pensare ai casi Ci-
rio, Parmalat, Argentina. Dal ’98 al
2001 c’è stato un reclutamento mas-
siccio di bancari e, a mio parere, si è
fatto poco per la loro formazione;
era il tempo delle vacche grasse e al
primo stormir di fronde e alle prime
crisi dei mercati gli effetti negativi si
sono visti. Se noi promotori finan-
ziari, in tempi molto difficili, abbia-
mo avuto successo è stato per la ca-
pillarità della formazione, imposta-
ta sul contatto diretto tra superviso-
re e supervisionato. È stato interes-
sante leggere l’intervista a Laura
Arconti su un recente numero di PF
News; noi vecchi pf abbiamo avuto
le nostre porte in faccia, però tutto
ciò ci ha permesso di realizzare pro-
getti importanti. E a 58 anni e dopo
32 di attività, consapevole dell’im-
portanza della formazione, ho senti-
to ancora il bisogno di aggiornarmi
e mi sono rimesso a studiare per
conseguire la certificazione Efa. In
questo settore è necessario essere
sempre preparati, altrimenti il mer-
cato ti centrifuga.
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Quante battaglie abbiamo vinto!
Socio dal primo giorno, ha percorso fianco a fianco dei colleghi fondatori 
le strade che hanno condotto alla meta del riconoscimento della professione
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P
rima al Messaggero, quindi a Italia Og-
gi e al Sole24Ore, Daniela Stigliano,
classe 1965, approda ad Anasf come
direttore generale nel dicembre 1997,

quando l’Associazione aveva da poco finito di
celebrare i suoi primi 20 anni di attività.

Domanda. Una Anasf consolidata
quanto a numero di iscritti. Qual era
l’obiettivo che le fu dato dall’allora
presidente Carlo Bagnasco?
RRiissppoossttaa.. Anasf era una realtà già forte nu-

mericamente: gli iscritti erano in crescita da
anni e l’obiettivo principale del mio manda-
to era di consolidare l’immagine dell’Asso-
ciazione verso l’esterno, di stabilizzare i rap-
porti istituzionali con il mondo politico e fi-
nanziario, oltre che di rafforzare internamente
la struttura, ai tempi molto snella, ma anche
sottodimensionata rispetto alle esigenze di un
numero crescente di soci e di rapporti.

D. Il 1998 fu anche l’anno della na-
scita del Tuf. Cosa ricorda di quel-
l’anno?
RR..  Vennero intensificati e consolidati i rap-

porti legati all’attività istituzionale. Intanto,
preparavamo il Congresso di Sorrento, che
si sarebbe svolto nel dicembre di quell’an-
no. E proseguiva il rafforzamento delle atti-
vità legate alla formazione dei soci.

D. Di qui la necessità di allargare an-
che la struttura operativa?
RR..  Inserimmo nuovo personale in sede per

una serie di motivi legati
alle attività sul territorio.
Proprio al Congresso di
Sorrento uscì rafforzata la
volontà di erogare ore di
formazione specializzata ai
soci, e quindi di intensifi-
care l’attività sul territorio,
come anche di spingere
l’acceleratore sul decen-
tramento, dando impulso a
tutto quanto era legato al-
le regioni. Ma non solo que-
sto. In quegli anni, Anasf
organizzava anche corsi di
preparazione all’esame per
accedere all’Albo, che venivano erogati agli
individui e alle società. E poi c’erano le con-
sulenze.

D. Legale, fiscale e previdenziale?
RR..  Da alcuni anni veniva fornita assisten-

za ai soci, soprattutto sul versante legale. In
quegli anni Anasf ha puntato con più deci-
sione ad ampliare e rafforzare il team di
consulenti, inserendo ad esempio la possi-
bilità di avere risposte in tema previdenzia-
le e fiscale. 

D. Che bilancio ha tratto da questa
parentesi nell’attività di giornalista?
RR..  E’ stata un’esperienza, seppur lontana

dalla mia storia professiona-
le, che mi ha aiutato e molto
anche nel mio mestiere di
giornalista. Ho compreso dei
meccanismi che, stando dal-
l’altra parte, da quella di chi
fa informazione e cerca di far
conoscere la realtà, non si col-
gono appieno, secondo me.
Sinceramente, è stata un’e-
sperienza molto positiva per
me, anche dal punto di vista
umano e di rapporti, sia al-
l’interno, dove eravamo una
squadra affiatata, sia con i di-
rigenti con cui è stato piace-

vole rapportarmi.

D. E ora, come vede il mondo dei pro-
motori finanziari?
RR.. L’ho capito appena ci sono entrata: è

una realtà di professionisti di levatura, con-
traddistinta da un forte senso di professio-
nalità e rigore. 

D. E perché poi ne è uscita?
RR.. Il richiamo del giornalismo era troppo

forte per me.
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Una giornalista prestata all’Anasf
Fervida l’attività di quegli anni. Diversi i fronti aperti: incontri istituzionali,
impulso al decentramento, erogazione di formazione e di consulenze ai soci
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