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Quanto è importante la pianificazione successoria 
per il professionista della gestione patrimoniale?
È risaputo quanto una buona pianificazione possa 
risolvere positivamente situazioni quali per esempio 
coniugi senza figli oppure problematiche riguardan-
ti le coppie di fatto.
Una pianificazione fatta per tempo, oltre ad avere 
innegabili vantaggi impositivi e fiscali, può evitare 
possibili liti tra eredi. 
Se poi l’esigenza è anche quella di gestire il pas-
saggio generazionale quando di mezzo c’è l’azienda 
di famiglia, è importante conoscere istituti quali il 
Patto di Famiglia. Sono solo alcuni esempi dell’in-
negabile importanza e dei vantaggi che al giorno 
d’oggi una puntuale e professionale pianificazione 
successoria ha su imprenditori, imprese e famiglie.

Nella sua esperienza professionale, quali sono 
gli ostacoli che ha incontrato nell’attività di 
pianificazione successoria?
Pianificare ha innumerevoli vantaggi, molto spesso 
la pianificazione successoria va di pari passo con un 
buon passaggio generazionale. 
Ingredienti vincenti da questo punto di vista sono la 
conoscenza degli strumenti e la gestione delle rela-
zioni familiari ed aziendali.

Indipendenza & formazione
Patrimonia & Consulenza incontra Mauro Vanzini

Ideatore e fondatore di InveXpert

 di redazione Patrimonia & Consulenza

Per questo è un’attività che va programmata e pia-
nificata. I risultati sia in termini impositivi, che di 
armonia famigliare che di continuità e competitività 
dell’impresa sono innegabili; ma allora mi chiedo 
come mai solo poco più del 10% in Italia mette in 
essere logiche di pianificazione finalizzate a questo.
La difficoltà più grande sta nell’affrontare un tema 
che comunque è spinoso se non ingombrante.
Ritengo che gli ostacoli maggiori siano legati anche 
alle difficoltà dell’imprenditore senior della PMI e 
dell’impresa familiare di passare il testimone, di far-
si da parte e organizzare una pianificazione efficace 
che accontenti tutti gli eredi e che dia la possibilità 
all’azienda di continuare come prima e più di prima.

Da consulente a testimone del passaggio 
generazionale. Lei è stato soggetto attivo 
del passaggio generazione dal punto di vista 
familiare e, dal punto di vista professionale si 
definisce angelo custode di privati e aziende. Ci 
può raccontare la sua esperienza?
Un giorno per esigenze legate alla mia azienda, cer-
cavo un confronto, qualcuno che mi affiancasse, che 
mi accompagnasse nelle decisioni, che avesse sicura-
mente delle competenze ma che fosse anche persona 
di assoluta fiducia, super partes e privo di ogni sorta 
di conflitto di interessi, un professionista col quale 
instaurare un rapporto continuativo.
Questa figura non esisteva. È così che nel 2009 fon-
do InveXpert, la cui mission è quella di affianca-
re l’imprenditore, sedersi al suo fianco, proteggerlo 
nel momento in cui per sé o per la sua azienda deve 
rapportarsi con altri professionisti o altri operatori 
finanziari; da qui la figura dell’Angelo Custode Fi-
nanziario. Nel 2009 relativamente al passaggio gene-
razionale dell’azienda di famiglia, la Vanzini Impian-
ti, non è stato semplice individuare chi seguisse per 
esempio la componente emotiva/relazionale, o chi 
avesse competenza in merito agli aspetti giuridici o 
fiscali. Inoltre, una volta individuati i singoli speciali-
sti, bisognava coordinarli in modo tale che il progetto 
fosse unico e l’obiettivo chiaro ed indentificato. 
Il passaggio generazionale tutt’ora in atto e che riten-
go di successo ha avuto questo tipo di interazione e di 
coordinamento. Questo è quello che intendo quando 
penso ad un Angelo Custode o a un Assistente Patri-
moniale che protegge, affianca, assiste, coordina; in 
buona sostanza, il fiduciario dell’imprenditore. 
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Quali sono i momenti più importanti che ricorda 
quando l’azienda è passata nelle sue mani? 
Premetto, il passaggio generazionale necessita di un 
percorso di medio periodo, e di vari step.
Tra i passaggi principali ricordo con piacere quan-
do mi sono dedicato alla ricerca dello studio che mi 
doveva affiancare in questo percorso, Studio Centro 
Veneto, quando l’ho contattato e ci siamo confrontati 
sulle mie esigenze e sulla mia visione dell’azienda in 
prospettiva. Altro momento nodale quando ho coin-
volto i Senior, i miei genitori, in questo percorso.
Ma il momento più importante è stato quando al 70° 
compleanno di mio padre, festeggiato nel magazzino 
dell’azienda con dipendenti, clienti e fornitori, mio 
padre ha dichiarato pubblicamente che dal giorno 
successivo le chiavi dell’azienda e la responsabilità 
imprenditoriale della Vanzini Impianti venivano ce-
dute al figlio continuatore.

Dipendente bancario, consulente finanziario per 
una mandante, consulente indipendente: ci racconti 
l’evoluzione della sua professione e il perché ha 
deciso di cambiare.
Leggo il mio percorso professionale come un’evoluzio-
ne nel modo di proporre il servizio di consulenza e del 
modello di business.
Quello che mi ha spinto verso la CFI è stato il mio 
desiderio innato di autonomia e libertà, la voglia di es-
sere libero da logiche commerciali e poter offrire libe-
ramente al mio cliente servizi a maggior valore aggiun-
to, che ritengo necessari per raggiungere un maggior 
benessere finanziario di tutti i cittadini, servizi quali 
la pianificazione patrimoniale per obiettivi di vita, 
pianificazione successoria e passaggio generazionale, 
tutela del patrimonio. Collaboro quotidianamente con 
altri operatori finanziari quali il dipendente bancario o 
il consulente finanziario con mandato. Non sono miei 
competitor: semplicemente fanno un altro lavoro. L’as-
sistente patrimoniale affianca il cliente risparmiatore, 
si siede dalla parte del cliente nel momento in cui lo 
stesso deve relazionarsi con gli altri operatori per esi-
genze sue e della sua famiglia per la gestione del pro-
prio patrimonio personale, famigliare ed aziendale. 
Per l’Angelo Custode finanziario, al centro del proget-
to, c’è il cliente e non il prodotto.

Quale pensa che sia la nuova frontiera della formazione?
Credo molto nella formazione continua al punto di in-
vestire almeno il 30% del tempo in auto-formazione ed 
in percorsi formativi qualificati.
Considero la formazione professionale un asset fonda-
mentale nella vita del professionista. 
La nuova frontiera della formazione dovrebbe esse-
re lungimirante, visionaria, individuare in anticipo i 
trend quali per esempio i temi legati al ciclo di vita del 
risparmiatore. Deve inoltre rivolgersi ai risparmiatori, 
sensibilizzandoli ed accrescendo in loro la loro cultura 
finanziaria. Questo ridurrebbe quell’asimmetria infor-

Dopo una ventennale esperienza in ambi-
to Wealth Management e Private Banking 
(Unicredit e Credem) dove ho ricoperto 
ruoli di responsabilità prima come dipen-
dente e successivamente come promotore 
ÀQDQ]LDULR��GD�TXDOFKH�DQQR�KR�DEEUDFFLD-
WR�LO�ÀORQH�GHOOD�&RQVXOHQ]D�)LQDQ]LDULD�,Q-
GLSHQGHQWH�)HH�2QO\��1HO������KR�IRQGDWR�
,QYH;SHUW�H�PL�SLDFH�GHÀQLUPL�XQ�$QJHOR�
&XVWRGH�)LQDQ]LDULR�R�XQ�$VVLVWHQWH�3DWUL-
PRQLDOH��LQWHQGR�PLJOLRUDUH�LO�EHQHVVHUH�À-
QDQ]LDULR�GHL�FLWWDGLQL�H�GHOOH�IDPLJOLH��7UD�
JOL� RELHWWLYL� GHOO·$VVLVWHQWH� 3DWULPRQLDOH�
F·q� DQFKH� TXHOOR� GL� DFFUHVFHUH� OD� FXOWXUD�
HFRQRPLFR�ÀQDQ]LDULD� H� SDWULPRQLDOH� GHO�
ULVSDUPLDWRUH�� Ë� LQ� FDQWLHUH� XQ� SHUFRUVR�
IRUPDWLYR�LQIRUPDWLYR�VX�WHPL�TXDOL�OD�SLD-
QLÀFD]LRQH�SDWULPRQLDOH�H�VXFFHVVRULD��WX-
tela del patrimonio rivolto a tutti cittadini 
FKH�VHQWR�O·HVLJHQ]D�GL�FUHVFHUH�GD�TXHVWR�
SXQWR�GL�YLVWD��6RQR�XQ�DFFDQLWR�VRVWHQLWR-
UH�GHOOD�IRUPD]LRQH�FRQWLQXD��VRQR�FHUWLÀ-
FDWR�()3$�H�KR�SDUWHFLSDWR�DG�XQ�SHUFRUVR�
H[HFXWLYH� LQ�)LQDQFLDO�$VVHW�0DQDJHPHQW�
	�3ODQQLQJ� �%XVLQHVV�6FKRRO�&82$��� LQ-
YHVWR�PHGLDPHQWH�LO�����GHO�PLR�WHPSR�LQ�
IRUPD]LRQH�H�DJJLRUQDPHQWR��0L�SLDFFLRQR�
OH�DJJUHJD]LRQL�HG�LO�ODYRUR�LQ�WHDP��LQIDW-
WL�QHO������KR�SDUWHFLSDWR�DOOD�IRQGD]LRQH�
di una rete d’impresa che si occupa di ri-
sparmio energetico e benessere abitativo: 
&UHD�$UWLJLDQL�GHOO·(FROLYLQJ���1HO������KR�
IRQGDWR� ,�0�6�� �,QWHJUDWHG� 0DQDJHPHQW�
6HUYLFH�� GRYH� FRQ� DOWUL� TXDOLÀFDWL� SURIHV-
VLRQLVWL�RŲULDPR�VHUYL]L�LQWHJUDWL�DOOH�30,��
FRPH� FRQVXOHQ]D� JHVWLRQDOH�� HFRQRPLFD��
ÀQDQ]LDULD� H� OHJDOH�� ,�0�6��GDO������q� DQ-
FKH�PHPEUR�IRQGDWRUH�GHOOD�UHWH�G·LPSUHVD�
VRJJHWWR�´/DERUDWRULR�G·,PSUHVD����µ�

La storia
del manager

mativa oggi evidente e migliorandone anche il benes-
sere finanziario. Formazione del risparmiatore signifi-
ca anche educazione non solo su logiche di rendimento 
ma anche di rischio e di tutela del patrimonio, di pia-
nificazione per obiettivi di vita e di trasmissione del 
patrimonio personale ed aziendale, facendo emergere i 
bisogni latenti e non sempre manifestati.
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