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IN PRIMO PIANO
Intervista a Maurits Bruggink, Direttore Esecutivo di Seldia

All’assemblea generale del 10 
Maggio 2011, l’Associazione 
Europea di Vendita Diretta ha 
deciso di adottare un nuovo 
Codice Etico e di nominare un 
Amministratore del Codice.
L’assemblea ha inoltre stabilito 
di cambiare il proprio nome da 
FEDSA in Seldia.
Commentiamo queste scelte 
con Maurits Bruggink, Direttore 
Esecutivo di Seldia
Maurits, ci spiega perchè questo 
cambiamento e perchè è così 
importante?
Il nuovo nome è  un aspetto 
importante per la nostra 

organizzazione  poiché accrescerà la nostra 
efficacia nella comunicazione con gli 
interlocutori esterni. Il nostro lavoro diventerà 
più visibile e il logo contribuirà a rappresentare 
i core values del nostro settore. 
Il cambio di nome è importante perché illustra 
i grandi cambiamenti che hanno avuto luogo 
all’interno dell’associazione. Abbiamo cam-
biato statuto e struttura dell’associazione per 
renderla più rappresentativa dell’intero settore, 
supportando sia le associazioni che le aziende. 
Abbiamo inoltre riguadagnato l’adesione di 
importanti associazioni nazionali, tra cui la 
francese FVD, l’Italiana Avedisco e la lussem-
burghese DSA. Il nuovo codice di condotta e 
la creazione di un Amministratore del Codice 
Europeo sono parti di questo importante cam-
biamento.
Davanti a noi però ci sono ancora molti im-
portanti cambiamenti, a cominciare dal lancio 
della Tavola Rotonda Annuale sul futuro della 
vendita diretta, che si terrà il 21 Settembre 
2011 a Varsavia, in Polonia. L’evento è organiz-
zato in collaborazione con la DSA Polacca e 
sotto il patrocinio del Governo Polacco, che sta 

reggendo la Presidenza Europea.
Tuttavia non abbiamo intenzione di compiacer-
ci e continueremo a lavorare prima di tutto su 
una effettiva rappresentanza legale a Bruxelles 
per politiche che supportino il canale distribu-
tivo della vendita diretta.
Le spiacerebbe condividere con noi il processo 
che state attraversando?
Il processo sul cambio di nome non è così sem-
plice in un’organizzazione che si fonda su un 
processo decisionale basato sul consenso.  For-
tunatamente ci siamo trovati d’accordo su un 
nuovo nome e su una nuova identità visuale 
all’unanimità.  Questo  è dovuto anche al la-
voro eccellente dell’agenzia di grafica Page-
InExtremis, che ha presentato una proposta 
convincente. Il risultato è un brand name facile 
da pronunciare in tutte le lingue, collega diret-
tamente alla vendita diretta ed ha appeal anche 
sulla nuova generazione grazie al logo forte-
mente cromatizzato. 
Cosa dobbiamo aspettarci d’ora in poi?
Dobbiamo continuare a promuovere le priorità 
della nostra associazione . Il che significa saper 
guardare anche al di fuori con un’attenzione 
particolare alla tutela  e alla promozione del 
nostro settore  nei confronti delle istituzioni , a 
Bruxelles e nell’Unione Europea. 
Sosterremo un’attenta  regolamentazione  
del nostro settore che dia riconoscimento 
allo sviluppo economico e occupazionale. 
Promuoveremo le opportunità che la vendita 
diretta offre per lo sviluppo personale, in 
particolar modo per le donne.    
Ci concentreremo inoltre sul lavoro 
dell’Amministratore del Codice Europeo, che 
accrescerà il livello di commercio etico in 
Europa. Le associazioni nazionali potranno 
disporre di maggiori informazioni sul nuovo 
standard e su come questo contribuirà  alla 
soluzione complementare e alternativa delle 
controversie. 
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EDITORIALE DEL PRESIDENTE
di Giovanni Paolino

L’Europa come l’Italia sta vivendo un periodo di forti cambiamenti di 
tutti i mercati. Anche se la vendita diretta, come abbiamo più volte rac-
contato nelle pagine di Incontri, nel nostro Paese come nel resto del 
continente continua a resistere alla crisi e accresce la sua rilevanza in 
termini economici e occupazionali, anche nel nostro settore il vento del 
cambiamento si avverte. 

Lo raccontiamo in questo numero in diversi modi: tirando le somme delle 
linee guida emerse dall’ultimo CEOs meeting di Avedisco e affrontando, 
da più punti di vista, l’importante cambiamento in sede europea della 
nostra associazione di categoria FEDSA. 
Come avrete letto e continuerete ad approfondire si è deciso di dare una 
sterzata al modello FEDSA, dando una spinta al rinnovamento che parte 
sin dal nome stesso dell’associazione. 
Parleremo da oggi in poi di Seldia che insieme al logo e al nome, che certamente la renderanno mag-
giormente appealing in fatto di comunicazione, ha deciso di dotarsi di alcuni strumenti che sono una 
risposta concreta a temi di grande rilevanza e attualità per la vendita diretta in tutti i paesi. 

Le decisioni prese in ambito europeo ci hanno trovato unanimemente d’accordo ed anzi Avedisco vi 
ha trovato quella necessità di cambiare senza stravolgere la formula che è sempre stata alla base dei 
nostri successi di mercato, che avvertiamo anche da noi. 
Un cambiamento che parte dall’idea di futuro che vogliamo avere. E del futuro si è discusso molto 
durante il CEOs meeting di Avedisco del 6 giugno. Un futuro che passa dall’espansione, dalla vo-
lontà e necessità di attirare nuove aziende per essere ancora più rappresentativi come associazione 
di categoria e mettere in atto quelle azioni di lobbying che, come i nostri colleghi europei, riteniamo 
di primaria importanza per essere protagonisti di ogni cambiamento legislativo o normativo dovesse 
intervenire nel settore. 

Fatti concreti e non solo principi ideali: partiremo dagli associati, dalle aziende. Inizierà presto un 
tour di delegati dell’associazione all’interno delle nostre aziende associate per capire esigenze, ne-
cessità, comprendere di quanta e quale assistenza le aziende e gli incaricati necessitano. Lo abbiamo 
detto più volte, è l’epoca dei social network, dei rapporti spesso diretti e non mediati tra aziende e 
consumatori, giusto partire proprio da quelli, dall’incontro one to one con i nostri associati. Il cardine 
della nostra professione, la capacità e competenza relazionale, diventa un’opportunità anche per 
l’associazione. 

Giovanni Paolino
Presidente di Avedisco

Giovanni Paolino 
presidente di Avedisco
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APPUNTI AVEDISCO
News
Amway Italia e Fondazione Milan inaugurano il nuovo
campo NUTRILITE Goal by Goal 

A Napoli è stato inaugurato, alla presenza delle 
autorità locali, dei rappresentanti di Amway Ita-
lia e dell’AC Milan, un nuovo campo sportivo 
polifunzionale realizzato grazie ai fondi devo-
luti da NUTRILITE nell’ambito della campagna 
“Goal by Goal”, che prevedeva 2.500 $ per ogni 
rete segnata dai rossoneri in campionato. 
L’iniziativa, realizzata grazie a una donazione 

complessiva di 150.000 $, ha come obiettivo 
ridare forza allo sport come mezzo ricreativo 
e, soprattutto, educativo rivolto ai più piccoli. 
La nuova struttura, che sorge a Poggioreale, 
nel cuore della città partenopea, consentirà ai 
bambini di giocare insieme in un ambiente sano 
ed educativo, in una zona a rischio sociale priva 
altrimenti di centri di aggregazione. 

In senso orario i 
bambini di Poggioreale 

festeggiano sul nuovo 
campo da gioco. Il 

campione del Milan 
Gianluca Zambrotta apre 

ufficialmente il campo 
sportivo di Poggioreale.

La targa ufficiale del 
campo da calcio regalato 
ai bambini di Napoli da 
Amway, Nutrilite e AC 

Milan.  
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Roma, 17 giugno 2011- E’ stato inaugu-
rato ieri, all’EUR, il nuovo Herbalife Ex-
perience Center, un’innovativa struttu-
ra su due piani concepita per rendere 
visibili e tangibili i valori di benessere 
e di sano stile di vita, lo spessore scien-
tifico e i servizi di Herbalife, marchio 
leader mondiale nel settore degli inte-
gratori alimentari e dei prodotti dietetici 
per il controllo del peso. 

Con la cerimonia del taglio del nastro 
alla presenza dell’Amministratore 
Delegato di Herbalife Italia Marco 
Brandolini, del Senatore Paolo Barelli, 
Presidente della Federazione Italiana 
Nuoto, e della tuffatrice azzurra 
Tania Cagnotto, testimonial Herbalife, 
iniziano ufficialmente le attività in 
quella che è la prima “vetrina” pubblica 
di Herbalife, Azienda presente in Italia 
da quasi 20 anni.

 Apre a Roma il primo Herbalife Experience Center

Alcune immagini 
dell’inaugurazione a 
Roma dell’Herbalife 
Experience Center 
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Nuove Juice PLUS+® Soft protagoniste della Conferenza
di Leadership 2011 

Alcune immagini della 
Conferenza di Leadership 
Juice PLUS+® durante la 

quale sono state pre-
sentate le nuove Juice 

PLUS+® Soft.

In 5.000 hanno applaudito l’arrivo delle nuove Juice PLUS+® Soft! Tanti erano i Franchise Personali 
che hanno preso parte alla Conferenza di Leadership Juice PLUS+® che si è svolta a Monaco di Baviera 
dall’11 al 13 marzo 2011 e nel corso della quale, oltre a molti altri happening, è stato presentato Juice 
PLUS+® in un nuovo delizioso formato masticabile: le Juice PLUS+® Soft.

Grazie alle Soft mangiare più frutta, verdura e bacche è ora diventato ancora più facile e divertente. 
Alternativa alle capsule, le Soft ci aiutano infatti ad integrare la nostra alimentazione quotidiana grazie 
all’essenza nutrizionale di ben 26 varietà.

Le Soft rappresentano una valida soluzione anche per i bambini che potran-
no così ottenere i benefici delle polveri Juice PLUS+® in un formato per 
loro più pratico.
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Per consolidare il rapporto con i clienti e raf-
forzare la propria leadership nella provincia di 
Brescia, VIVIgas ha lanciato il concorso “La for-
tuna è unica”, pensato per premiare coloro che 
tra il 18 novembre 2010 e il 31 gennaio 2011 
hanno deciso di scegliere VIVIarancione, l’ offerta 
luce e gas  di VIVIgas, che permette al consuma-
tore di avere un unico referente per la fornitura di 

gas metano ed energia elettrica, beneficiando di 
prezzi concorrenziali e servizi esclusivi. 
Tra tutti i clienti che hanno  scelto  il prodotto 
luce&gas di VIVIgas, tra la fine del 2010 e l’inizio 
del 2011, sono stati estratti dieci fortunati vinci-
tori che  vivranno una “giornata unica” di relax 
presso il centro benessere di un prestigioso resort 
sul Lago di Garda.

VIVIGAS REGALA UNA “GIORNATA UNICA”

Alcune immagini dei 
fortunati vincitori che 
hanno partecipato al 
concorso di VIVIgas, 
acquistando un prodotto 
VIVIarancione.
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EVENTI AVEDISCO

“Il Futuro è Adesso”, questo è il titolo del CEOs 
meeting di Avedisco che si è tenuto a Milano il 6 
giugno scorso all’hotel Boscolo Exedra. 
Una giornata di confronto tra gli amministratori 
delegati delle aziende associate utile a tracciare 
le linee guida sulle attività ad oggi operative e su 
quali azioni strategiche da intraprendere per incre-
mentarle e renderle maggiormente efficaci. 
Consapevoli dei continui cambiamenti che in-
tervengono sul mercato dei consumi i CEO delle 
aziende dell’associazione si sono dichiarati concor-
di nell’adottare sin da subito quelle linee guida che 
porteranno ben presto alla semplificazione delle 
procedure di adesione, ad una maggiore assistenza 
e consulenza alle aziende in fase di start up, ad of-
frire maggiori servizi agli incaricati e a rivalorizzare 
alcuni servizi attualmente a disposizione. Alcuni su 
tutti l’utilizzo del sito web dell’associazione, com-
pleto in ogni sua parte, sintetico e che può essere 
un primo e accessibile strumento a supporto di tutti 
gli attori coinvolti, incaricati, aziende e consuma-
tori. Per passare poi alle attività di formazione che 
ogni anno Avedisco sviluppa e ad una maggiore 
conoscenza e a un rilancio del Premio Nazionale 
Avedisco dedicato proprio agli incaricati. 
Proprio sul Premio Nazionale  Avedisco sono 
state presentate sei proposte di rinnovo, sei nuo-
vi format elaborati dal Comitato Comunicazione 
rispetto ai quali sono stati segnalati i due ritenuti 
più efficaci per, al contempo, offrire agli incari-
cati un importante momento di riconoscimento 
ed essere un appuntamento di formazione e 
coinvolgimento per tutte le aziende associate. 
L’Associazione vive un momento di crescita e di 
ampliamento e necessita di una partecipazione più 
numerosa di aziende italiane impegnate nella ven-
dita diretta per continuare ad essere, ed essere sem-
pre di più, punto di riferimento della vendita diretta 
sul mercato italiano. 
Questo rafforzerà un ruolo di leadership 

guadagnato in tanti anni di esperienza e darà 
rinnovato vigore a quelle azioni di lobbying 
presso i decisori pubblici che sono un elemento 
imprescindibile per un’associazione di categoria. 
Un’apertura nel segno della continuità, una mag-
giore flessibilità in ingresso di nuovi soci che 
non significherà però cambio nella reputazione 
dell’associazione e indebolimento dei principi etici. 
La coerenza rispetto ai valori che da sempre hanno 
contraddistinto Avedisco rimarrà uno dei capisaldi 
dell’attività associativa. 
Ora spetterà al Consiglio Direttivo definire un piano 
strategico condiviso che,  in funzione delle risorse a 
disposizione, tenga conto sì delle esigenze contin-
genti ma che abbia anche una visione a più ampio 
respiro.
Si partirà da una serie di incontri nelle Aziende, per 
raccogliere informazioni utili a capire quali siano le 
aspettative e le esigenze delle associate. 
Dall’analisi dei dati raccolti, verranno studiati e  
progettati servizi e convenzioni che siano utili per 
soddisfare tali esigenze e che siano allo stesso tem-
po incentivanti nei confronti di chi si avvicina ad  
Avedisco. 
Un ringraziamento speciale da parte di Avedisco 
va agli sponsor dell’iniziativa che hanno consentito 
una perfetta organizzazione dell’evento: Boscolo 
Hotels e Gattinoni Incentives&Events.

In alto un momento del 
CEOs Meeting 2011 di 
Avedisco presso l’hotel 
Boscolo Exedra di Milano.

CEOs meeting

Il futuro di Avedisco passa per l’espansione.
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EXTRA
FEDSA diventa SELDIA

In cosa consistono i cambiamenti 
avvenuti all’interno dell’associazione 
nazionale FEDSA (da ora Seldia ) di cui 
Avedisco è membro effettivo. 
Il primo cambiamento riguarda il codice etico e il suo amministratore in ambito europeo, il secondo, invece, 
consiste nella variazione del nome stesso: da FEDSA a Seldia , The European Direct Selling Association.
Desiderio di evidenziare la propria crescita e il mutamento in atto, far rispettare alle aziende e agli associati 
le stesse regole e gli stessi comportamenti etici, questi gli obiettivi principali che hanno guidato l’assemblea 
del 10 Maggio. 
L’Amministratore Europeo di tale codice è sicuramente una figura di grande rilievo e innovativa, una figura 
che darà la possibilità di esprimere le proprie idee e i propri dubbi a tutte le aziende e a tutti gli incaricati alla  
vendita diretta che non possono farlo a livello nazionale per la mancanza di enti regolatori.
In merito a questa trasformazione si è espresso anche il presidente di Seldia , Philippe Jacquelinet,  
sostenendo le scelte fatte in merito soprattutto a tematiche di grande attualità. Innanzitutto, ha sotto-
lineato Jacquelinet, il rinnovato valore dato all’etica, che è sempre stata importante nel mercato della 
vendita diretta e che ora ne diventa quasi il fulcro principale. La seconda sfida è la comunicazione della 
vendita diretta, che negli ultimi anni è mutata ed è diventata fondamentale per instaurare un rapporto 
trasparente e di fiducia con tutti i clienti.
“Puro e semplice, ma allo stesso tempo diretto ed efficace come le associazioni al suo interno, il cambia-
mento” - sottolineano da Bruxelles - “ha permesso anche di riallacciare e migliorare i rapporti con molte 
associazioni europee come per esempio proprio l’italiana Avedisco”.  

Perfettamente in accordo con le loro parole, il presidente di Avedisco, Giovanni Paolino che, riferendosi 
alla situazione italiana, sostiene come sia “un momento cruciale per la vendita diretta. Questi cambiamenti 
sostanziali nascono da una forte esigenza di rinnovamento delle strutture a livello associativo, a nuove 
esigenze di comunicazione e di adeguamento agli scenari che ci si trova ad affrontare in un momento di 
profonde trasformazioni del mercato”.

In un periodo fatto di alti e bassi per l’economia, la vendita diretta e le sue associazioni cercano di proteg-
gersi e allo stesso tempo di migliorare sempre di più, proponendo idee nuove e sempre in linea con i bisogni 
di tutti i clienti.

In alto a destra della 
pagina il logo di SELDIA.

È con enorme tristezza che Avedisco informa tutti i soci che lunedì 20 Giugno ci ha improv-
visamente lasciati il collega e amico  PAOLO MARIA GIULIANI. Membro del Consiglio Diret-
tivo Avedisco  e Vice Presidente di NHT Global Europe, Paolo ha fornito nell’arco della sua car-
riera un contributo fondamentale al settore della vendita diretta in Italia e all’estero.
Avedisco si unisce al dolore della famiglia. 
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INTERVISTA
Andrea Tapparello AD Tapparello&Group

Dopo una crisi economica 
conclamata da più parti ma 
che non ha colpito la vendita 
diretta quanto gli altri settori, 
che anno si aspetta? 
Ci aspettiamo un buon anno 
e un altro buon decennio. Da 
quando siamo attivi il trend è 
sempre stato positivo confer-
mando come la vendita di-
retta sia un ottimale sistema 
di distribuzione per prodotti 
di nicchia. Non possiamo 
puntare ad incrementi a due 
cifre su base annuale, ma in 
dieci anni la crescita è stata 
costante consentendoci di in-
vestire di anno in anno nella nostra azienda, 
fino all’inaugurazione della nuova sede che si 
terrà tra pochi mesi.

Siete sul mercato dal 2002, in base alla sua espe-
rienza quanto e cosa è cambiato nella vendita di-
retta da allora ad oggi?
Il nostro settore non ha subito grandi rivoluzioni 
in questi anni e questo ci ha consentito di non 
dover stravolgere il nostro modello di business. 
La vendita diretta nel settore dei beni durevoli 
ha sempre tenuto e se c’è stato qualche cam-
biamento in periodi di crisi è stato solo nella 
maggior attenzione del consumatore. Il nostro 
è un consumatore esigente, attento ai particolari 
e al made in Italy, e con un profilo di nicchia. 
Durante i periodi di crisi, pur non rinunciando 
all’acquisto, chiede maggiori informazioni.
Per questo teniamo seminari specifici ogni 4 mesi 
con la forza vendita durante i quali passiamo al se-
taccio le caratteristiche di tutti i prodotti e andiamo 
nello specifico di ciascuna categoria.

Quale contributo vi aspettate dall’Associazione 
Avedisco in sede Italiana e dalle federazioni in-

ternazionali della vendita di-
retta in sede europea? 
Noi operiamo nel mercato na-
zionale quindi siamo molto at-
tenti alla realtà Italiana sapendo 
bene che questa rispecchia ciò 
che accade in sede europea. Il 
mercato della vendita diretta si 
sta ampliando a nuovi settori e 
ci aspettiamo che l’Associazione 
dia continuità al suo operato 
e che acquisti sempre più po-
tere, sia presso le associazioni 
dei consumatori, che a livello 
istituzionale. Avedisco deve es-
sere un punto di riferimento per 
la vendita diretta e una garanzia 

per chi opera nel settore, sia che esso sia azienda, 
incaricato o consumatore.

Quanto è importante la formazione dei vostri 
incaricati e quali attività svolgete durante l’anno 
per favorire un percorso formativo completo a 
tutti i vostri dipendenti? 
La formazione è fondamentale affinché il nostro 
incaricato possa migliorare per raggiungere i suoi 
obiettivi professionali ed economici. A tal fine la 
formazione si sviluppa su due livelli. Il primo lo-
calmente dal capo area, figura con esperienza 
e capacità, che affianca il nuovo incaricato o 
chi necessita di un aiuto per sbloccare un mo-
mento difficile. In secondo luogo organizziamo 
tre meeting formativi durante i quali si va nello 
specifico di tutti i nostri prodotti andando così a 
rafforzare e a migliorare le competenze di tutti. La 
vendita diretta vive un paradosso: pur lavorando 
su un territorio molto ampio, spesso nazionale, 
si scontra il più delle volte con problematiche 
locali. Per questo motivo siamo convinti che solo 
una formazione fatta su più punti possa dare il 
miglior risultato ottenibile da tutti, così da puntare 
a sempre maggiori successi.
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EDICOLA
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