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APPUNTI AVEDISCO

Un’istallazione di grande prestigio per la Arnaldo Caprai. Le tende, che contengono lo stemma del 
Santo Padre Benedetto XVI, realizzate da Arnaldo Caprai per la cappella Paolina in Vaticano, sono 
state sistemate definitivamente all’ingresso della cappella, accanto agli affreschi di Michelangelo.
La cappella, realizzata da papa Paolo II e riaperta, per il termine dell’anno Paolino, da papa Benedetto 
XVI, dopo lunghi e delicati restauri, è stata riportata al suo antico splendore.
Prima dell’installazione il presidente Arnaldo Caprai è stato chiamato in Vaticano per presentare uf-
ficialmente la sua opera d’arte.

News dalle aziende associate

Sopra particolare 
della cappella, in 
basso e a sinistra due 
viste complessive 
dell’affresco.

ARNALDO CAPRAI���D�I�À�D�Q�F�D���J�O�L���D�I�I�U�H�V�F�K�L���G�L���0�L�F�K�H�O�D�Q�J�H�O�R
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Una grande iniziativa in collaborazione con il Ministero per la Pubblica Amministrazione e 
l’Innovazione. Il 2 dicembre scorso presso l’UPI (Unione Province Italiane) è stata infatti annunciata 
la donazione da parte della Fondazione FMR-Marilena Ferrari di 20.000 volumi alle province italiane 
in occasione dei 150 anni dell’unità d’Italia.
Obiettivo principale dell’iniziativa è valorizzare il patrimonio artistico e culturale italiano oltre che, 
soprattutto, accrescere la cultura e la conoscenza di ogni cittadino.
Questa donazione rientra in un progetto più ampio, curato dalla Fondazione FMR-Marilena Ferrari che 
coinvolge le scuole italiane (Licei artistici, Istituti d’Arte, Istituti Professionali Industria e Artigianato), le 
case circondariali e di reclusione,  gli Istituti penali per minorenni, le Ambasciate italiane e gli Istituti 
italiani di cultura. 

Fondazione FMR - Marilena Ferrari promuove la cultura nelle province 
italiane

A destra i libri, creati per 
promuovere la cultura 
nelle province italiane.

Sponsor d’iniziativa Premio Nazionale Avedisco 2010 
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Grandi novità per la conferenza dei franchise Juice PLUS+® 2010 che si è tenuta a Venezia. 
L’incontro, che ha raccolto tutti i franchise europei è stata l’occasione per presentare nuove attività e 
programmi come ad esempio Juice PLUS+® Effect, innovativo programma di fidelizzazione clienti. 
Aria di rinnovamento anche sul web con i nuovi siti: www.juiceplusscience.eu, rivolto a medici 
e terapeuti, HYPERLINK “http://www.juiceplussports.eu” www.juiceplussports.eu, accattivante piat-
taforma che raccoglie le testimonianze degli sportivi Juice PLUS+® a livello internazionale. Infine  
HYPERLINK “http://www.juiceplusfacts.” www.juiceplusfacts.eu, sito che raccoglie i fatti su Juice 
PLUS+® e sul sistema distributivo con l’obiettivo di fornire un’informazione neutra e reale a chiunque 
ne abbia la necessità, siano essi clienti potenziali o reali.

Conferenza internazionale Juice PLUS+® 2010

 

Alcuni momenti della 
conferenza Juice PLUS+® 
a Venezia.
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EVENTI AVEDISCO

Momenti di premiazione intervallati da tanta simpatia, leggerezza, una serata di grandi festeggia-
menti per gli oltre 140 ospiti intervenuti alla 17° edizione del Premio Nazionale Avedisco. 
Oltre alla cornice suggestiva, di cui Incontri aveva già anticipato le foto, veri protagonisti dell’edizione 
di quest’anno sono stati il divertimento e l’energia. 
 
Avedisco viene da un anno di grandi cambiamenti e pur rimanendo fedele alla tradizione che vuole 
che il Premio Nazionale Avedisco sia il momento di celebrazione della professione dell’incaricato 

alle vendite dirette, ne ha rinnovato la formula, tracciando 
una linea di discontinuità rispetto al passato. 
La presentazione della serata, affidata a Giorgio Mastro-
ta che ha fatto da mattatore, ha garantito il giusto lustro 
alle premiazioni e alle meritate passerelle degli incaricati 
premiati, intervallandole da tanti sorrisi e dalla gioia di una 
serata di festa. 
Insieme ai momenti più divertenti, complice la nuova for-
mula studiata ad hoc per il Premio Nazionale Avedisco nuo-
va versione, si sono succeduti gli interventi istituzionali del 
Presidente Giovanni Paolino, che ha rilasciato in anteprima i 
dati relativi ai primi 9 mesi del 2010 della aziende che sono 
parte dell’associazione, e quelli dedicati alla formazione delle 
aziende associate Avedisco. 

Pur in una nuova veste completamente rinnovata rispetto al 
passato, il premio non ha mancato di celebrare sia i migliori 
professionisti della vendita diretta dell’anno (tra singoli e 
coppie), che i partecipanti all’Accademia Avedisco. Anche 
il 2011 sarà per Avedisco un anno di intensa formazione per 
tutti gli incaricati e, nel momento dedicato all’accademia, 
sono stati presentati dal Presidente Giovanni Paolino e dal 
responsabile Sergio Borra i risultati dell’edizione 2010 e i 
corsi delle aziende che si terranno quest’anno. 

Alla fine, con effetto sorpresa e al momento del taglio della 
torta, un premio speciale – come migliore incaricato VIP 
dell’anno – è stato riconosciuto proprio a Giorgio Mastrota, 
vero simbolo della vendita diretta, di chi sa entrare (pur se 
con mezzi diversi) nella case degli italiani. 

Evidentemente inserito in un contesto a lui congeniale il volto noto di Mediaset, presentatore di 
tante televendite in Tv, non ha mancato di dirsi stupito e onorato del riconoscimento e di trasmettere 
ancora più entusiasmo per il lavoro agli incaricati, felicissimi di avere un ambasciatore del mestiere 
così noto e apprezzato. 

PREMIO NAZIONALE AVEDISCO 2010 / una festa ricca di sorprese 

Alcuni momenti del Pre-
mio Nazionale Avedisco 

2010.
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Pronti all’edizione 2011
Pronta a partire anche la terza edizione dell’Accademia Avedisco, il percorso di formazione specifico 
organizzato e gestito dall’Associazione per alti potenziali della vendita diretta. 
La formula, che ha raccolto adesioni ed entusiasmo da parte di partecipanti e aziende, rimarrà 
invariata anche nella prossima edizione con dieci giornate formative suddivise in cinque incontri. 
Il corso si svolgerà presso una struttura alberghiera e al termine della formazione verrà rilasciato a 
tutti i partecipanti un diploma che li qualificherà come esperti della vendita diretta. 

Per dare forza all’efficacia della formula, più che auto-celebrarne i meriti, Incontri ha deciso di far 
parlare chi, nel 2010, ha partecipato all’Accademia Avedisco, raccogliendone le impressioni.

Mauro Riccio (Eismann) “Tra i tanti corsi a cui ho 
partecipato credo che questo sia tra i più importanti: gli 
attribuisco questo merito non solo per la ricchezza di 
contenuti ma, in particolare, per come questi siano stati 
tradotti (per noi privilegiati partecipanti!) in esperienze 
pratiche e reali”

Manuela Ambrosio (NSA Italia) “Un corso che mi ha 
permesso di mettermi alla prova e di avere ben chiara 
la mia vision. Durante questo percorso ho acquisito una 
conoscenza più profonda e più fiducia nelle mie capacità.
Auguro ai miei collaboratori di poter partecipare” 

Daniele Marenghi (Eismann) “Quando pensi di sapere, 
vuol dire che è il momento giusto per imparare. Dal 
public speaking alla gestione delle riunioni, dalle strategie 
alle verifiche, dai colloqui al coaching, il tutto condito da 
un relatore capace di smuovere nella pancia ciò che non 
si può fare con una slide”. 

Elena Daverio (Vivigas) “Sono veramente soddisfatta di 
questo corso che mi ha dato strumenti e criteri per capire 
non solo come migliorare in ambito lavorativo ma anche 
nella vita”.

Rosanna Biason (NSA Italia) “L’impatto che il corso 
dell’Accademia Avedisco ha avuto sulla mia professione 
è stato di una grande crescita, ho imparato a gestire il 
tempo, ed ascoltare più le persone”. 

Nelle prossime pagine, invece, alcuni corsi aperti a dipendenti ed incaricati alle vendite ed organiz-
zati da aziende partner di Avedisco. 

ACCADEMIA AVEDISCO



CORSI DI FORMAZIONE 2011

DOLMEN

Destinatari: direzione del personale, manager, capi area/capi gruppo autonomi.
Durata: 1 giorno.
Argomento: leadership: competenza fondamentale per gestire risorse umane, 
favorendo coinvolgimento e responsabilizzazione. 
Contenuti:
- Individuazione attività essenziali per un’efficace gestione dei collaboratori;
- Leadership assertiva;
- Diagnosi della maturità lavorativa dei collaboratori.
Metodologia: il corso prevede l’alternarsi di momenti di docenza con questionari, 
esercitazioni pratiche e analisi di casi portati dai partecipanti.
Profilo docente: Laura Limido
Psicologa del Lavoro, consulente aziendale da 32 anni sui temi della formazione 
manageriale e del comportamento organizzativo; partner senior Società Dolmen.

Destinatari: responsabili di gruppi di lavoro, manager capi area/capi gruppo 
autonomi.
Durata: 1 giorno.
Argomenti : come affrontare la soluzione dei problemi e come allenare il talento 
creativo per l’innovazione.
Contenuti:
- Otto modelli decisionali: vantaggi e svantaggi;
- Tappe per un efficace problem solving;
- Tecniche di creatività per innovare.
Metodologia: il corso prevede l’alternarsi di momenti di docenza con 
esercitazioni applicative sui problemi reali portati dai partecipanti.
Profilo docente: Laura Limido
Psicologa del Lavoro, consulente aziendale da 32 anni sui temi della formazione 
manageriale e del comportamento organizzativo; partner senior Società Dolmen.

GESTIONE DELLE RISORSE UMANE

TECNICHE DI PROBLEM SOLVING
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SKILL FLOW

Destinatari: direttori di personale (dipendenti), capi area/gruppo (lav.autonomi).
Durata: pre-work+2 giornate fomative.
Argomento: valorizzare genialità e talento, per realizzare una prestazione 
d’eccellenza sostenibile nel tempo.
Contenuti:
- Leve motivazionali;
- Autoefficacia e resilienza: i meccanismi mentali e comportamentali del Talento.
Metodologia: modalità esperienziale “oltre l’aula”: l’esperienza dei partecipanti, 
la visione dei filmati e un pre-work renderanno il partecipante protagonista. 
Profilo Formatore: due formatori di Skill Flow.
Società che opera sull’alta prestazione in contesti aziendali e sportivi. (www.
skillflow.it)

VALORIZZAZIONE

Destinatari: operatori di front line e venditori. Coordinatori di gruppi che 
vogliano perfezionare il processo di gestione della relazione con il cliente.
Durata: 2 giorni.
Argomenti: il servizio clienti è un importante momento di contatto con la 
customer base. Un’assistenza clienti ben gestita è fonte di fidelizzazione, up 
selling, cross selling o raccolta referenze. Non un mero servizio quindi, ma una 
leva commerciale importante.
Contenuti:
- Fondamenti del marketing relazionale di base;
- Competenze necessarie per un’attività di customer service efficace e redditizia.
Metodologia : durante il corso si alterneranno riflessioni teoriche ed esercitazioni 
utilizzando un sistema telefonico a circuito chiuso con conversazione amplificata. 
Il corso prevede esercitazioni pratiche su clienti reali per i partecipanti.
Profilo docente: Roberto Petrolini e Alessandra  Lombardo 
Roberto Petrolini e Alessandra  Lombardo hanno curato la formazione orientata 
al marketing relazionale di 5.000 persone tra operatori telefonici e venditori di 
aziende multinazionali. 

“CUSTOMER SERVICE” E FOCUS
SUL CONTATTO TELEFONICO

X PERFORMING
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1. In che modo la sua azienda utilizza e sviluppa la vendita 
diretta a domicilio?

Non esiste modo migliore per far conoscere ed apprezzare le 
soluzioni Gioel al mercato, della vendita diretta, intesa come il 
lavoro di persone preparate e formate per dare risposte e sod-
disfazione ai bisogni dei clienti. 
Quindi quello della “vendita diretta” è l’unico canale di 
distribuzione scelto da Gioel. 
Lo sviluppiamo prevalentemente con il passaparola, curato 
ed alimentato in modo costante e continuo, soprattutto con 
un’attenzione spasmodica alla soddisfazione del cliente. Il re-
cente questionario di gradimento svolto da SWG per Avedisco, 
testimonia i risultati di questo importante sforzo di Gioel.

2. La formazione: quanto è importante per la sua azienda 
seguire dal punto di vista formativo il percorso professionale 
dei vostri incaricati e quali percorsi prevedete?

La formazione è il perno centrale dell’organizzazione di 
vendita Gioel. Ogni incaricato ha a disposizione una serie di percorsi formativi che lo seguiranno 
durante tutta la sua storia in azienda. Si inizia con il percorso di inserimento, per poi continuare con 
3 livelli di “Scuola Incaricati alle Vendite”, seminari per tutor e coordinatori. Non mancano appunta-
menti speciali di approfondimento di temi trasversali, quali la leadership, la motivazione, la gestione 
degli stati d’animo e molto altro.

3. Ruolo e compiti dell’associazione Avedisco: come si aspetta che contribuisca ad essere un alleato 
e un rappresentante di rilievo sempre maggiore nel portare la vendita diretta a domicilio al centro 
dei temi importanti nelle decisioni politico-sociali del Paese?

Questo è un momento molto delicato. Ci sono sopra le nostre aziende decisioni importantissime da 
prendere, in un clima generale non ottimale. Mai come ora è necessario fare squadra e far sentire 
la voce di Avedisco. Le centinaia di migliaia di famiglie che vivono con la vendita diretta sono un 
patrimonio ed una ricchezza per il nostro Paese. Pertanto credo che la priorità prima di Avedisco oggi 
sia quella di difendere con ogni mezzo il nostro sistema.

INTERVISTA
a Marcello Svaldi amministratore delegato di Gioel

Nella foto Marcello Svaldi 
Amministratore Delegato 

di Gioel.
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EDICOLA
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AVEDISCO
Viale Andrea Doria, 8 - 20124 Milano
Tel 02.6702744 - Fax 02.67479024
www.avedisco.it - mail info@avedisco.it


