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Come sempre nel pomeriggio il Premio Nazionale AVEDISCO, presentato
dall’intramontabile Giorgio Mastrota, sara dedicato ai migliori Incaricati alla Vendita
delle Aziende Associate che nel 2019 si sono distinti per impegno, professionalita e
risultati raggiunti. Ledizione 2020 sara arricchita dalla presenza dello psicologo dello
sport Pietro Trabucchi, autore di diversi saggi che hanno approfondito il tema della
“Resilienza” e che, in quest'occasione, ci porterd nuovi spunti ed argomenti innovativi
sui quali riflettere.

Non ci resta che segnare la data sul calendario e prepararci a vivere un’esperienza di

condivisione, nel segno dei valori che ci contraddistinguono da pit di 50 anni.
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EXTRA

LE STORIE DI AVEDISCO

| NOSTRI INCARICATI ALLA VENDITA SI RACCONTANO

All'interno del sito internet AVEDISCO e sul nostro canale You Tube & stata inaugurata
una nuova sezione che racconta le storie degli Incaricati alle Vendite delle nostre Associate:

https://www.avedisco.it/it-IT/Incaricati/Le-Storie.aspx

Si tratta di brevi video di presentazione in cui i volti della Vendita Diretta si raccontano,
illustrando come, giorno dopo giorno, si impegnano a portare avanti un percorso di crescita
personale, che permette loro di arricchirsi sia dal punto di vista umano che professionale.
Le storie di AVEDISCO mettono in luce i punti chiave di questa professione: I'apertura verso
il Cliente, per costruire un indispensabile rapporto di fiducia reciproca, che garantisce un
miglioramento nella relazione con gli altri; la meritocrazia, pilastro che porta I'Incaricato
ad essere determinato, costante e dinamico. Questi aspetti si rivelano utili tanto per costruire
o contribuire ad una propria indipendenza economica, quanto per mettersi alla prova,
gestire in totale autonomia il proprio tempo e sfidare i propri limiti, definendo obiettivi di
realizzazione personale sempre piv alti.

Le storie di AVEDISCO sono la prova che la Vendita Diretta non ha etd, limitazioni di genere
o di appartenenza sociale. Genuinitd e passione sono i valori che traspaiono dai video-

racconti degli Incaricati alle Vendite, che ringraziamo nuovamente per averci permesso di

entrare nel cuore della loro attivita.
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DSCC Group é una realta che offre ad imprese e societa
una consulenza aziendale completa e strutturata
nel settore della Vendita Diretta & Network Marketing e del B2B

Le principali attivita sono la Consulenza Strategica, Tecnicae Commerciale

ilLRecruiting, la Formazione e il Sales Force Management

DSCC Group propone attivita di consulenza diversificate e a misura
in modo da essere un supporto funzionale ed efficace
per le Aziende con particolare attenzione
almondo della Vendita Diretta e Network Marketing

L'obiettivo & quello di impostare azioni e soluzioni
che abbiano tutte le caratteristiche per garantire un risultato
sul periodo concordato e benefici costanti nel tempo
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Labase di DSCC Group & Milano con attivita su tutto il territorio italiano ed estero
www.dscc.jt
Per informazioni e richiesta di contatto:

info@directselling.it

DSCC S.r.Il.
Codice Fiscale e P.lva 09512120966
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MARKET VICE PRESIDENT ITALY, SPAIN & PORTUGAL - YOUNIQUE PRODUCTS

Qual é stato il percorso lavorativo che I'ha portata ad incontrare la Vendita Diretta? Quali

sono state le sue prime impressioni2

Ormai sono dieci anni che lavoro nell'incredibile mondo della Vendita Diretta. Diciamo che il
destino mi ha portato a lavorare per questo settore, ma sicuramente un po’ I’ho anche voluto.
Mia mamma, che faceva la parrucchiera, mi raccontava sempre di questo magico ambiente.
Molte delle sue Clienti ne parlavano in negozio, le facevano provare prodotti e avevano
un’entrata extra grazie a questa attivita. Mi parlava sempre di un’Azienda per la quale ho
iniziato a lavorare successivamente, per alcuni anni. Sono entrata occupandomi di eventi,
poi con il tempo ho acquisito sempre piv responsabilitd, concentrandomi maggiormente sul
business di quelle che un tempo si chiamavano Presentatrici. E un settore come nessun altro.
E un business fatto di persone, persone che hanno piacere di stare in mezzo alla gente
e connettersi con altre persone. E un mondo che si basa sulla passione e non puoi non

innamorartene.

Quali sono, a suo parere, le skills personali su cui un Incaricato deve investire per avere

successo all'interno di questo modello di business?

A mio parere un Incaricato deve prima di tutto credere in se stesso e nelle proprie capacita.

In questo settore il detto “volere & potere” calza assolutamente a pennello. Inoltre, avere tanta

passione e forza di volontd. Bisogna essere tenaci, soprattutto all’inizio, altrimenti si rischia

ount Que di mollare. Bisogna soprattutto seminare ed avere voglia di connettersi con la gente sia

LJ online che offline. Con piu persone ci relazioniamo, piy persone conosciamo, pit probabilitd
possiamo avere di aggiungere persone alla nostra rete o avere nuovi Clienti.

Non dobbiamo pero dimenticare che la Vendita Diretta si & evoluta come del resto si & evoluto

tutto il mondo in cui viviamo. Quindi saper usare i social media e conoscerne le potenzialitc

e le dinamiche & sicuramente un’altra caratteristica che pud aiutare I'Incaricato, infatti ormai



00000000000000000000000000000000000000000000000000000000000 © INTERVISTA

sappiamo che sempre pit Aziende di Vendita Diretta puntano molto sul social selling.

Ultima, ma non per questo meno importante skill & la curiosita ed avere sempre voglia di
imparare e conoscere. La formazione é assolutamente un punto cruciale di questa attivitd.
UIncaricato deve riuscire a sfruttare tutti i canali di formazione: I’Azienda, lo sponsor e anche

i canali personali.

A cosa deve porre attenzione il settore della Vendita Diretta per adattarsi ai ricorrenti

cambiamenti sociali e tecnologici ai quali stiamo assistendo?

Come detto prima i social possono senza dubbio essere una fonte importante per I'imprenditore
in questo settore, ma bisogna conoscerli e saperli usare. Purtroppo, alcuni atteggiamenti
negativi in rete e lo spam — ovvero la condivisione massiccia e senza cognizione di causa
dell'attivita - stanno senza dubbio nuocendo alla brand reputation delle Aziende e quindi
di riflesso stanno nuocendo al business di tutti gli Incaricati. La legge dovrebbe tutelare tutti
maggiormente, ma ognuno di noi dovrebbe pensare che i social devono essere uno strumento

e non un’arma.

Quale ritiene che sia stato il piv grande merito di AVEDISCO nei suoi 50 anni di storia2 E

quale dovrebbe essere la sfida piv importante per il futuro?

Il merito di AVEDISCO é sicuramente quello di aver sempre tutelato questo settore, sia con
le Istituzioni, sia da un punto di vista mediatico. La grande sfida oggi & quella di dimostrare
a sempre pit persone che la Vendita Diretta non & semplicemente un hobby, ma é - e puo
diventare - un’attivita imprenditoriale seria e redditizia. Sappiamo che abbiamo un problema
di occupazione in ltalia, ma troppe poche persone vedono la Vendita Diretta come un
importante sbocco professionale. Questo deve cambiare, per dare maggiori possibilita ed

opportunitd a tutti coloro che oggi non vedono un futuro lavorativo in ltalia.
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Vendita diretta, non é mai troppo tardi per rimettersi in gioco

Trovare lavoro a 50 anni? Con la vendita diretta si puo.
Mentre il mondo del lavoro dimostra una difficoltosa
apertura nei confronti di un target senior; i numeri della
vendita diretta provano I'esatto contrario: gli incaricati
alla vendita over 45 delle aziende associate Avedisco
sono quasi 130mila, ovvero il 53% del valore complessivo
su un totale pari a quasi 242mila incaricati. Nello
specifico, il 29% degli incaricati alla vendita si colloca
nella fascia d'eta dai 45 ai 54 anni, il 17% tra i 55 e i 64 e il 7% dai 65 in su.

© Fomito da Awenire

1l settore procede in controtendenza rispetto al trend generale: le 41 aziende associate
generano occupazione e chiudono il primo semestre con una crescita del 4,65% del
numero degli incaricati, offrendo una significativa opportunita anche a tante persone che
si ritrovano a dover cercare lavoro in eta matura. Si tratta di un settore dinamico, in
continua evoluzione, che “ascolta” le esigenze dell'individuo. Flessibilita, autorealizzazione
e meritocrazia sono i valori di un modello di business che apre le sue porte anche a tutti

coloro che ritengono di essersi ormai preclusi qualsiasi possibilita di carriera.

Sia che si tratti della necessita forzata di un ricollocamento o del desiderio di reinventarsi
professionalmente, rimettersi in gioco non & semplice: per questo le aziende associate
offrono continua formazione a tutti gli incaricati al fine di supportare al meglio il loro
inserimento all'interno delle logiche commerciali e aziendali. Le competenze richieste sono
impegno, empatia, capacita di ascolto e attitudine al problem solving per creare nuove
relazioni e realizzarsi nel mondo della vendita diretta. Tra i professionisti del settore oggi
vi sono numerosi ex manager d'azienda che hanno deciso di dare una svolta alla propria
carriera, donne casalinghe che hanno sentito il bisogno di arrotondare le entrate familiari
e ampliare i propri orizzonti relazionali, mamme che hanno abbandonato un impiego in
ufficio per poter gestire in autonomia il rapporto tra orario lavorativo e tempo libero.

mmle.it

Avedisco. Vendita diretta, non &
mai troppo tardi per rimettersi in
gioco

Redazione Romana venerdi 3 gennaio 2020

Sono quasi 130mila gli incaricati over 45, ovvero il 53% del valore
complessivo su un totale pari a quasi 242mila
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