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C
lasse 1930, da quarant’anni ope-
rante nel settore finanziario e
tra i primi soci di Anasf. La sto-
ria di Renato Pantaleoni, pro-

motore finanziario di Banca Fideuram a
Torino, racconta i cambiamenti del mer-
cato e le tappe più importanti dell’Asso-
ciazione, con l’entusiasmo di una con-
solidata esperienza.

Domanda. Quali sono i suoi ricordi
della creazione e dello sviluppo del-
l’Associazione? 
Risposta. E’ passato molto tempo. Ho
persino ricevuto la targa per i vent’anni
di iscrizione ed ora sono trenta! Il pro-
posito era quello di creare un’associa-
zione che potesse tutelare i nostri diritti,
apolitica ed indipendente, requisiti fon-
damentali secondo il mio giudizio. Grazie
a Daniele Bozzalla, che all’epoca era ma-
nager nel mio stesso gruppo di lavoro e
poi tra i fondatori di Anasf, ho letto il re-
golamento e ho deciso di aderire. Non ho
mai ricoperto cariche dirigenziali per l’As-
sociazione ma è da allora che ne sono
entusiasta: Anasf ha sempre fatto grandi
cose, prima fra tutte ha lavorato tanto af-
finché venisse creato l’Albo professiona-
le dei promotori finanziari. L’altra grande
conquista, a parer mio, è stata la con-
correnza che ha indotto nel mercato. Og-
gi Anasf sta facendo grandi passi avanti,

credo che non lasci nulla di intentato.

D. Una carriera lunghissima, la sua.
Ci racconta gli inizi? 
R. Ho iniziato questa professione in ma-
niera molto casuale: svolgevo tutt’altra at-
tività, nel settore turistico, e non avrei mai
pensato di entrare in campo finanziario.
Poi nel 1968 conobbi un manager che ri-
cordo con molto affetto. Fideuram, nata
come rete di distribuzione dei fondi, al-
l’epoca apparteneva al Gruppo IOS di Gi-
nevra, che si occupava di servizi finan-
ziari in tutto il mondo ed era stata crea-
ta per raccogliere i risparmi dei soldati
americani. Sono stato scelto proprio in
quel periodo, in cui si cercava di
accrescere la rete in Italia. E’
stata fatta a noi giovani pro-
fessionisti una scuola ecce-
zionale, centrata su una con-
sulenza finanziaria persona-
lizzata. 
Non è stato faci-
le iniziare: non
avevamo uffi-
ci, stipendio,
management
fee, e nep-
p u r e  u n
portafoglio
assegnato;
d o vev a -

mo ricercare potenziali clienti. Era molto
difficile acquisire credibilità e quindi clien-
tela, si ottenevano gli appuntamenti ma
per la maggioranza delle volte non si riu-
sciva a chiudere i contratti. Nonostante la
fatica e le difficoltà degli inizi, ho trovato
il lavoro da subito affascinante, anche se
all’epoca vigeva il Far west. 

D. Come è cambiata la professione
di promotore finanziario nel corso
degli anni?
R. I giovani insorgeranno se dico che og-
gi questa professione è molto più facile.
E’ vero, esistono implicazioni burocrati-
che più complesse e le provvigioni sono
diminuite molto, ma i clienti potenziali
oggi sono tutti i lavoratori, ci sono più

possibilità. Un tempo, poi, nessuno co-
nosceva la nostra realtà e in Italia bi-
sognava far passare un concetto nuo-
vo. Non vendevamo risultati, ma con-
cetti. Quello che diciamo noi  della “vec-
chia guardia” è di non adagiarsi mai

sui successi ottenuti: le potenzia-
lità sia in termini di guadagno
che di soddisfazioni morali pos-
sono essere tante. Ma occorre
lavorare sempre con metodo;
non bisogna implorare la ven-
dita, ma creare interesse. E
lavorando bene si può otte-

nere la cosa più bella:

l’autonomia. Esiste un detto “Meglio pa-
dron di barca che capitan di nave” che
sintetizza bene quale deve essere lo spi-
rito di questo lavoro.

D. Qual è stato il suo approccio al
cliente?
R. Credo che il rapporto tra cliente e pro-
motore finanziario debba essere come
quello tra paziente e medico: il promoto-
re ascolta i sintomi, fa una diagnosi e pro-
pone una terapia. E’ importante traccia-
re il profilo del cliente e solo dopo pro-
cedere con una proposta. Le parlavo pri-
ma di consulenza personalizzata. Inoltre
bisogna avere una certa autorevolezza
presso il cliente, facendogli sempre per-
cepire sicurezza ed assistenza. Cosa che
negli ultimi anni è stata difficile, compli-
ce certa stampa..

D. A cosa si riferisce?
R. Parlo delle cattive notizie che fanno
notizia! Purtroppo nessuno parla degli ol-
tre 30.000 professionisti che svolgono be-
ne il loro lavoro. Penso anche che i clien-
ti dovrebbero sempre seguire alcuni ac-
corgimenti, come in ogni ambito della vi-
ta di ognuno di noi. Anche il promotore
può e deve adottare più attenzione nei
confronti della clientela: quando il ri-
sparmiatore sottoscrive un prodotto o un
servizio il professionista può leggere in-
sieme con il cliente il prospetto informa-
tivo, che spesso non viene quasi guarda-
to. Una responsabilità, infine, è da attri-
buire anche alle società: dovrebbero pre-
stare maggiore controllo sull’attività dei
loro professionisti.
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È meglio esser padrone di barca…
…che capitano di nave! Sintetizza così Renato Pantaleoni la professione di pf.
Il ricordo va alla creazione dell’Albo e alle battaglie, vinte, per la concorrenza

T
utela delle posizioni
conquistate, sviluppo
di servizi ai soci e avvio
dell’attività formativa,
creazione del Codice

deontologico di autodisciplina dei
promotori finanziari. Sono questi gli
aspetti salienti degli anni tra il 1994
e il 2002, che Carlo Bagnasco, eletto
per due mandati consecutivi presi-
dente di Anasf, individua per rac-
contare la storia dell’Associazione.
Domanda. Già segretario dal
1993, con il Congresso del no-
vembre 1994 viene eletto presi-
dente. L’obiettivo di riconosci-
mento della professione era
stato conquistato, con il varo
della legge 1/91. Su cosa punta
l’attenzione Anasf?
Risposta. Il primo passo era fatto,
bisognava consolidare la posizione,
sviluppare la forza della categoria e
difenderla dagli attacchi provenienti
dall’esterno. I fronti aperti erano nu-
merosi: dai rapporti con le istituzio-
ni, alle designazione dei commissari

Anasf per l’Albo, alla tutela degli in-
teressi dei promotori finanziari nei
confronti delle società mandanti fino
alla creazione di una struttura terri-
toriale di governo dell’Associazione
e all’erogazione dei servizi ai soci.
D. Partiamo dai rapporti con le
istituzioni e dallo sviluppo del-
la professione. Nel 1996 Anasf
fa la “marcia su Roma”: obietti-
vo, lasciare fuori i bancari dal-
l’Albo. Obiettivo raggiunto?
R. In quegli anni, che erano di rior-
ganizzazione delle strutture banca-
rie e di avvio della loro attività nel
campo del risparmio gestito, Abi
tentò di far entrare di diritto, senza
superamento dell’esame, nell’Albo
dei promotori finanziari i dipenden-
ti delle sue associate, senza distin-
guo, chiunque. Lo scontro fu forte,
visto che l’apertura tout court del-
l’Albo avrebbe significato non sol-
tanto un danno per la categoria, ma
anche un danno per la tutela del ri-
sparmio. Si, l’obiettivo fu raggiunto:
fu creata una finestra per i dipen-

denti bancari ma con caratteristiche
molto specifiche, per titoli. 
D. Fu avviata anche la battaglia
per l’uscita dei promotori fi-
nanziari da Enasarco. Ma que-
sta arriva ancora ai giorni no-
stri…
R. Con la legge finanziaria del 1997
il Parlamento approvò una sistema-
zione all’interno della gestione com-
mercianti dell’Inps con evidenza
contabile separata e un apposito
codice identificativo per i promotori

finanziari. Anasf ha sempre cercato
di usare questa leva per sganciare
gli aderenti da questo obbligo as-
surdo che li trova legati ad Ensarco,
ma gli interessi, già allora, di avere
come contribuente una categoria di
professionisti giovani e numerosi ha
avuto la meglio. Molti contributi e
pochi pensionati: l’interesse a farci
restare in Enasarco ha sempre pre-
valso, in un ente politicamente orga-
nizzato e, in più, sostenuto da un
forte tema economico.
D. La categoria cresceva e Ana-
sf varò il Codice deontologico
di autodisciplina. Perché?
R. Come per tutte le professioni che
si rispettino, era la naturale evolu-
zione di una categoria che, dagli al-
bori, si era rafforzata ed era cresciu-
ta. Abbiamo voluto delle regole che
andavano al di là e che fossero più
restrittive della normativa, che des-
sero spazio forte alla deontologia,
che è la vera caratteristica della pro-
fessionalità. e così stendemmo il co-
dice, che regolamentava i rapporti

tra colleghi, con le società mandan-
ti, con il risparmiatore.
D. Perché tra colleghi?
R. Le società stavano entrando con
forza sul mercato del risparmio e si
sottraevano l’un l’altra i promotori
finanziari: era un tema sentito, quel-
lo del rapporto tra colleghi di so-
cietà diverse; ma anche della stessa
società; erano anni di grandi reclu-
tamenti e di esplosione del numero
dei promotori finanziari. Anasf
espresse in quella sede, con quella
scelta, il forte senso di autorespon-
sabilità della nostra categoria.
D. Mentre a livello istituzionale
i fronti aperti erano numerosi,
Anasf iniziò anche a sviluppar-
si sul territorio e ad erogare
servizi ai soci…
R. Nel 1999 avviamo l’attività forma-
tiva sul territorio e nel primo anno
furono 5mila i soci che se ne servi-
rono. Era una novità: una formazio-
ne specifica per il promotore finan-
ziario, indipendentemente dal suo
percorso di studi e professionale.
Non è un caso se soltanto qualche
anno dopo Anasf diede il via a Efpa.
D. E i servizi di consulenza…
R. Sì, attivammo una linea diretta
tra i soci e la sede, per l’erogazione
di consulenze in materia fiscale e
legale: in 24 ore il socio poteva otte-
nere risposte ai suoi dubbi.
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Forti del senso di responsabilità
In quel periodo l’Associazione dovette difendersi dagli attacchi esterni di nuovi
entranti nel mercato e dal rischio di accesso indistinto all’Albo da poco creato

Roberto Pantaleoni

Carlo
Bagnasco


