
Come sempre nel pomeriggio il Premio Nazionale AVEDISCO, presentato 

dall’intramontabile Giorgio Mastrota, sarà  dedicato ai migliori Incaricati alla Vendita 

delle Aziende Associate che nel 2019 si sono distinti per impegno, professionalità e 

risultati raggiunti.  L’edizione 2020 sarà 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 porterà 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 più di 50 anni.  

 EVENTI
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LE STORIE DI AVEDISCO

I NOSTRI INCARICATI ALLA VENDITA SI RACCONTANO

All’interno del sito internet  AVEDISCO e sul nostro canale You Tube  è 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: l’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 l’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 più alti. 

Le storie di AVEDISCO sono la prova che la Vendita Diretta non ha età, limitazioni di genere 

o di appartenenza sociale. Genuinità 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 attività. 

 EXTRA
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ROBERTA ALBERTON 

MARKET VICE PRESIDENT ITALY, SPAIN & PORTUGAL - YOUNIQUE PRODUCTS
INTERVISTA

Qual è stato il percorso lavorativo che l’ha portata ad incontrare la Vendita Diretta? Quali 

sono state le sue prime impressioni?

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’ l’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 attività. 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 più responsabilità, concentrandomi maggiormente sul 

business di quelle che un tempo si chiamavano Presentatrici. È un settore come nessun altro. 

È un business fatto di persone, persone che hanno piacere di stare in mezzo alla gente 

e connettersi con altre persone. È 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 capacità. 

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

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

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

online che offline. Con più persone ci relazioniamo, più persone conosciamo, più probabilità 

possiamo avere di aggiungere persone alla nostra rete o avere nuovi Clienti. 

Non dobbiamo però dimenticare che la Vendita Diretta si è evoluta come del resto si è evoluto 

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

e le dinamiche è sicuramente un’altra caratteristica che può aiutare l’Incaricato, infatti ormai 
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INTERVISTA

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

Ultima, ma non per questo meno importante skill è la curiosità ed avere sempre voglia di 

imparare e conoscere. La formazione è assolutamente un punto cruciale di questa attività. 

L’Incaricato deve riuscire a sfruttare tutti i canali di formazione: l’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 l’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’attività - 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 più grande merito di AVEDISCO nei suoi 50 anni di storia? E 

quale dovrebbe essere la sfida più importante per il futuro?

Il merito di AVEDISCO è sicuramente quello di aver sempre tutelato questo settore, sia con 

le Istituzioni, sia da un punto di vista mediatico. La grande sfida oggi è quella di dimostrare 

a sempre più persone che la Vendita Diretta non è semplicemente un hobby, ma è - e può 

diventare - un’attività imprenditoriale seria e redditizia. Sappiamo che abbiamo un problema 

di occupazione in Italia, ma troppe poche persone vedono la Vendita Diretta come un 

importante sbocco professionale. Questo deve cambiare, per dare maggiori possibilità ed 

opportunità a tutti coloro che oggi non vedono un futuro lavorativo in Italia. 
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 EDICOLA

ITALIA OGGI – SETTE 

13 GENNAIO 2020

MSN.COM 

7 GENNAIO 2020

AVVENIRE.IT    

3 GENNAIO 2020

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

    

 
 

 
 

 
 
 

 Italia 
Data 13-01-2020 
Testata Italia Oggi Sette 
Titolo dell’articolo Dalle Vendite Dirette 27 mila opportunità di impiego 
Short Summary Opportunità di impiego 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 

 
 

 Italia 
Data 03-01-2020 
Testata Avvenire.it 
Titolo dell’articolo Avedisco. Vendita Diretta, non è mai troppo tardi per rimettersi in gioco 
Short Summary Identikit incaricato 

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

    
 

 
 

 
 

 
 

 
 

 Italia 
Data 07-01-2020 
Testata Msn.com 
Titolo dell’articolo Vendita Diretta, non è mai troppo tardi per rimettersi in gioco 
Short Summary Vendita Diretta: non è mai troppo tardi per rimettersi in gioco 
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