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Prefazione

Quando mi & stato proposto di contribuire a questo testo, la prima cosa che mi ha colpito &
stato il titolo. Racchiude in una sola parola la naturadei consulenti finanziari, catturandone
laprofondaispirazione, al di la dell’aspetto contrattuale. Sposando il concetto di imprendi-
torialita di se stessi, questo manuale impone a tutti coloro che svolgono la nostra attivita
riflessioni di carattere generale e particolare utili a pianificare e sviluppare strategie di cre-
scita nella professione.

La complessita del ruolo e del lavoro che svolgiamo obbliga tutti noiaun costante aggior-
namento professionale, di cui peraltro Anasf, 'Associazione dei consulenti finanziari che
presiedo, si & fatta portatrice e su cui investe molto, mettendo a disposizione una piatta-
forma formativa e un approccio interdisciplinare alla professione che agevolano il servi-
zio di consulenza ai risparmiatori. Certo, & anche una questione di mentalita. Non a caso
consulenti finanziari consolidati con un portafoglio clienti ormai importante non smettono
mai di attrarre nuovi investitori, e spesso questo bacino & rappresentato dalle nuove gene-
razioni,anchefiglie dei nostriattualiclienti.

La nostra & una professione sfidante che solo chi sa cogliere con la giusta motivazione e
impegno puo rendere remunerativa per sé e per i propri clienti.

Per essere vincenti ci si deve differenziare e si deve puntare sul valore del servizio che of-
friamo agli investitori, a maggior ragione oggi, in un mercato che si & aperto a nuove figure
professionali, come gli ex bancari che hanno scelto la nostra professione per il loro futuro
lavorativo, facendo registrare flussi verso il nostro albo mai cosi consistenti.

Cominciare a intendere la propria professione come una piccola impresa da far cresce-
re implica considerare aspetti tecnici del proprio modello di business in modo efficace
ed efficiente, tenendo conto degli obiettivi che ci si prefigge e del valore che possiamo
trasmettere ai nostri clienti. Il manuale di Enrico Florentino offre ai lettori gli strumenti
per potenziare e delineare meglio quella mentalita aperta alle novita che oggi pill che mai
€ un pre-requisito necessario della nostra professione. Ed & proprio questo I'approccio che
pretende il risparmiatore, divenuto pil esigente perché pill consapevole del nostro ruolo e
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perché impegnato a compiere sceltein un mercato sempre pil articolato che ha notevol-
mente modificatoi propri paradigmi.

Il cambio di denominazione della nostra categoria da promotori a consulenti finanziariben
rappresenta questo scenario e il collega, nel suo contributo, non fa che sottolineare questa
nostra precipua caratteristica, sostenendo che il cliente non ama che gli si venda qualcosa,
preferendo invece un atto di acquisto autonomo, ma guidato.

La funzione attiva del risparmiatore presuppone la trasformazione in un vero e proprio in-
vestitore, in grado di scegliere in modo consapevole, scelta che puo essere fatta solo at-
traverso la preziosa attivita di consulenza che gli sapremo offrire. “Mettere il cliente nella
condizione di scegliere il nostro servizio, aiutandolo a comprendere cosa possiamo essere
in grado di fare per lui & una straordinaria occasione di differenziarci da chi & concentrato
solo sul vendere.” Questo passaggio del libro ben sintetizza il valore del nostro ruolo e le
potenzialita della nostra professione.

Per avere successo & fondamentale quindi conoscere il cliente e per farlo & sicuramente
utile possedere alcuni strumenti; il manuale dell'imprendi(promo)tore € uno di questi.
Auguro quindi una buona lettura a tutti i colleghi e buona fortuna a Enrico Florentino, socio
Anasf, grande professionista e autore di questo libro prezioso per tutti noi.

Maurizio Bufi
Presidente Anasf - Associazione Nazionale Consulenti Finanziari



Introduzione

Non riuscivo a trovare I'auto sportiva dei miei sogni, cosi I'ho costruita da solo.
Ferdinand Porsche

Nel coniare il lemma “imprendi(promo)tore”, che titola anche questo libro, non potevo non
citare Ferdinand Porsche.

Oggi si fa un gran parlare di essere differenti, di posizionamento, di percezione, ma il pro-
fessionista, oltre che fare i conti quotidianamente con il cliente, deve, una volta per tutte,
fare i conti con sé stesso.

Continuare a considerarsi un “semplice” libero professionista rischia di essere una condi-
zione si necessaria, ma non piu sufficiente, per poter competere. Inoltre, cio rappresenta il
confine della propria area di comfort.

La complessita dei mercati, la competizione esasperata, il cliente sempre piu esigente e
preparato richiedono la contemporanea presenza di competenze di tipo tecnico, organiz-
zativo e relazionale molto piu affini ai concetti di “impresa” e “imprenditore” che non a
quello di “libera professione”.

competenze
organizzative

Le competenze imprenditoriali.
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Tutto cio richiede al professionista impegno e sforzo costante nel migliorare le proprie
competenze, sia di tipo hard (analisi dei mercati, conoscenza degli strumenti finanziari
ecc.) sia di tipo soft (capacita di relazionarsi con i clienti, gestione del tempo, delle priorita,
leadership ecc.).

Da libero professionista a imprendi(promo)tore

Mi considero veramente fortunato: aver trascorso gli ultimi venticinque anni della mia vita
nel settore bancario-assicurativo mi ha concesso il privilegio di poter assistere come di-
scente a numerosi momenti di formazione.

Da sempre il settore registra margini importanti, e con essi la consapevolezza che senza la
formazione della forza commerciale difficiimente i risultati possono mantenere costanza
e incrementarsi nel tempo: di qui gli investimenti che ciascun istituto fa nel formare la
propria rete di distribuzione.

Corsi di vendita, corsi sul prodotto, corsi sulle tecniche di relazione, corsi sulla finanza
comportamentale: oggi un consulente finanziario, un private banker, un agente assicurati-
VO non possono non vantare al loro attivo almeno uno o pit momenti formativi dedicati a
tali argomenti.

Se vendere l'invisibile da sempre & stato il cruccio della forza commerciale di una banca o
di una compagnia assicurativa, vendere l'invisibile collegato al denaro diventa ancora pil
complesso.

Il ventaglio di emozioni collegate ai risultati che il denaro, una volta investito, € in grado di
generare nel cliente, &€ da sempre croce e delizia di chi opera nel settore.

Per questo, buona parte della formazione offerta &€ concentrata sulla parte tecnica e, in
parte minoritaria, su temi pil squisitamente relazionali.

Molto poco, invece, viene dedicato a come organizzare e sviluppare strategicamente il
business, o, come direbbero i financial advisor d'oltreoceano, alla practice di consulente
finanziario o private banker libero professionista.

Perché per il consulente finanziario non e piu sufficiente considerarsi un libero profes-
sionista.

Il promotore finanziario, alla luce della rapidita e complessita con le quali stanno evolvendo
i mercati, deve necessariamente cominciare a considerarsi un imprenditore.

Anzi, un imprendi(promo)tore!





