











LAVOROPOCCUPAZIONE

1«1 urato,
dell'e-commerc

risi cconomica non poteva non

abbattersi sul mercato del lavoro:

liaia di occupati in meno ¢ il tasso
di disoccupazione in salita. Ma ¢
comparto in controtendenza. Secondo
I'Avedisco, PAssociazione delle vendite
dirette, il fatturato delle vendite a
domicilio ha chiuso il 2009 registrando
un spetto allanno precedente
Superando le vendite al detta

" ato un -2,1% (dato Istau)
(dati Anved

niente crisi per chi vende

oria 4 por ﬁgl

Persone comunicative
sono gia in 250 mila > aperle ai contatli
Attualmente, gli ok un giro daffari di

Questo pud conside-  ze né una preparazio-
tre 250 mila vendi-  addirittura 1 mi- rarsi il lavoro ideale  ne culturale partico-
tori porta a porta  liardo ¢ 400 milioni per le donne chevo-  lare perché sara
italiani non hanno  di euro. glionoarrotondarelo  I'azienda a organizza-
pitt nulla a che ve- 8 Pubd essere utile,

ere la consapevole

tiere che, se impostato e

olo diventare un‘attivita a
0 con la quale guadagnare bene.

a possibilita di costruirsi

una propria struttura di vendita in grado

di fare crescere il proprio business

a liv ardevoli. » Per I'Avedisco,

I'associazione che rapp a le principali

aziende della vendita diretta, ¢ un mondo

di opportunita perché grazie a prodotti
tema di ves mnu

imprenditori d

Le provvigioni oscillano

dal 15 al 40%

Afine meseivendi- questo importo,
tori a domicilio de-  non serve perché &
vono fare i conti  considerata un'atti-
con la cosiddetta  vitd occasionale.
provvigione, ovve- B La tassazione
to percepiscono prevede unaliquota
una percentuale fissa del 23% sul
sulle vendite con-  78% delle provvi-
cluse, che varia a  gioni che non sono
seconda della tipo-  cumulabili con al-
logia del prodotto ¢ tri redditi.
dall'azienda: me- ® Inoltre, al supe-
diamente si oscilla  ramento dei 5 mila
dal 15 al 40%. curo di provvigioni

i Se si svolge que-  nette all’anno, &

Tante p di carriera

In questo lavoro non mancano le possibilita
difare carriera: si pub diventare, per
esempio, responsabili di un gruppo di
venditori con il compito di coordinare
seguire anche i nuovi incaricati nelle prime
dimostrazioni. » Poi, sempre insieme al
£ruppo, si possono studiare strategie per
raggiungere obiettivi di fatturato sempre pio
ambiziosi. | pil determinati possono arrivare
a ricoprire anche Fincarico di “area manager™
fino a quello di direttore commerciale.

Cosi si cerca 0

Cosmetici, elettrodomestici, prodotti per la
casa e la pulizia, biancheria intima: sono salo
alcune delle tipologie di prodotti di alcune
marche che non i possono acquistare in
negozio ma esclusivamente a domicilio.

» Per canoscere le societa che ricercano e
selezionano venditori porta a porta si pud
visitare i sito dell vedisco (www.avedisco.it),
Iassociazione che rappresenta le pil
importanti aziende specializzate nella vendita
diretta. Uelenco & diviso per settore
merceologico con i contatti delle singole
aziende alle quali inviare il curriculum vitae.

numeri del settore

» 1l 40,7% degli addett alla vendita porta
a porta lavora nel Nord Italia. I 21,6%
nel Centro lalia. » 1l 37,7% al Sud Itala.
» Ogni azienda associata Avedisco
organizza in media 62 corsi di formazione
all'anno a cul partecipano 700

incaricati e 195 corsi di addestramento
con 2.800 partecipanti in totale.

m

Ha successo perché si
eliminano tanti passaggi

Da diversi anni ciali poco chiare ¢
questo sertore regi-  completamente
stra sempre dati spersonalizzate.

positivi sia come stisce
faccurato di vendite I proprio tempo

sia come incremen-  Occorre partire dal
to di addetti ai la-  presupposto che si

vori. Difficile, perd,  tratta comunque di
dare una spiegazio-  un lavoro a tucti gli
ne del successo in  effetti e che richie-
questo particolare  de affidabilica ¢
momento economi-  competenza
co del Paese. # Cid premesso va,
® Forse & proprio  tuttavia, sottolinea:
nella crisi che si de-  to che lavorare nel-
vono cercare le ra-  la vendita diretta
gioni. Il concetto  offre dei vantaggi
“dal produttore al  difficilmente ri-
consumatore” eli- scontrabili nelle
mina molti passag-  altre artivith.
gi della filiera tra-  # Oltre alla possi-

onale (grossisti,  bilica di conoscere e
intermediari, di-  interagire con tante
stribuzione) riu-  persone che con il
scendo a far artiva-  tempo e la frequen-
te il prodotto nelle  tazione possono
case spesso a prezzi  trasformarsi in rap
concorrenziali. porti di amicizia, la
8 Inoltre, il consu-  figura dell’incarica-
i- o alla vendita di
venta una sorta di
meglio c piit atten-  consulente che aiu-
tamente il proprio  ta a conoscere ¢ tro-
acquisto compren-  vare i prodorti giu-
dendo esattamente  sti per le esigenze di
la natura e le carat-  ciascuno.

i cid # Inoltre, parliamo

di un'accivich che
consente di orga-
ferenza & la possibi-  nizzare la giornata
lita di un rapporto  lavorativa ¢ gestire
personale tra clien- il tempo libero pro-
te ¢ venditore che,  prio come un lavo-
senza dubbio, di-  ro autonomo.
venta il principale  ® Gliincaricati alla

stipendio del marito  re corsi di formazio
dere con il vecchio,

petulance venditore
di spazzole: sono
ormai lontani, in-
fart, dalle figure un
po’ tristi ¢ obsolete
degli ambulanti di
un tempo.

allora, conoscere
meglio questa op-
portunita di lavoro
che non soltanto
trova conferma in
questo difficile mo-
mento cconomico ©

ma

UN CORSO DI FORMAZIONE

Ogri azienda di questo Settore organizza
al suo intemo una serie di lezioni di formazione

sui prodotti

senza rinunciare alla
cura della casa ¢ dei
figli. Ma éanche una
soluzione peri giova-
ni in cerca di una
prima occupazione ¢
per chi ha perso il
lavoro e ha difficolta

ne prima di affidare
"incarico.

 Limportante, pe-
1d, & essere comuni-
cativi, disponibil
contatti personali e
cordiali nel modo di
fare. Naturalmente

staattivicd in modo  prevista anche una

abituale e si guada-  copertura Inps, che

gnano pitrdi 5 mila  viene calcolara sul-
curo netti all'anno,  Ieccedenza dei pro-

& necessario preve-  venti netti: i con-
dere l'apertura del-  tributi sono a cari-  Nel 2009, ancora una volta l settore
la partita Iva, co per i 2/3 del-  trainante della vendita diretta sono i prodott

# Altrimend, se si 'azienda e per 1/3

i pill richiesti

I prodotti per la casa

di consumo per la casa con il 46,2

punto di forza del  vendita possono

setrore e la consu-  decidere in totale

lenza ¢ il vero va

o- autonomia quando

fe aggiunto sempre ¢ quanti appunta-
piit ricercato dai menti fissare secon

consumatori, chesi do i tempi che ri-
trovano spesso a  tengono pitt idonei
disagio di fronte a per sé e per i propri

# Parliamo diveric  ha anche clieni af-
propri professionisti fezionati, che ama-
preparati che, con no fare acquisti
competenza, sono  proprio ricorrendo
in grado di muovere  a questa formula.
82

aricollocarsi perché ¢ ci vuole una carica di
da 0o a ra mesi in cul & previsto anche un po’ avanti negli  entusiasmo, una
Tawiamento su campo. Infatti il neovenditore anni . grande dose di intra-
nei primi appuntamenti non uscira da solo, ma # Non sono richieste ~ prendenza ed essere
affianchera un professionista gia esperto. specifiche competen-  molto morivati.

commercializzati. Hanno una durata variabile,

resta al di sotto di  del lavoratore.

In crescita quello alimentare/nutrizionale,
con unz percentuale del 17.9%, seguita
da prodotti cosmetici e accessori moda
con il 16%. In flessione, invece, il settore

proposte commet-  clienti.

Servizio di Lorena Basis. Con la consulenza di Avedisco,
Asciazions vendite divett servizio consumatori.

tessile con il 2,6%.
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Occupazione a gonfie vele

nelle vendite dirette

Vendite dirette a gonfie vele sul fronte
occupazionale. Il centro studi e statistiche
di Avedisco (associazione vendite dirette
servizio consumatori) ha reso nott i dati
della prima meta del 2010, dai quali
emerge che il numero di incaricati alle
vendite ha registrato una crescita nel
semestre del 9,51%, con un incremento di
oltre 19 mila unita rispetto a un anno fa.
Numero ancora pit importante se
considerato in un contesto, stando agli
ultimi dati Istat e ai dati dell outlook di
Ocse, in forte difficolta dal punto di vista
dell’occupazione. Secondo i dati diffusi a
luglio infatti, la disoccupazione é cresciu-
ta in ltalia di 1,2 punti percentuali
attestandosi all’8,7%.

CONTROTENDENZE UNA FORMULA DA 1,5 MILIARDI CON 220 MILA OCCUPATI

Le vendite dirette
creano affari
e occupazione

I fatturati del settore in crescita del 5,8%
Ogni anno si cercano 20 mila incaricati

piccoli negozi chiudono, i
grandi centri commerciali
aprono. Mac’é un canaledi te:
prossimita con i consumatori
che vaa gonfie vele e in contro-
tendenza, 1 il settore delle
vendite dirette, sostenuto da
aziende che usano come cana-
le di vend|h || domicilio dei
clienti. a Lera in cui il
venditore era un disinvolto e
spreuud)cnto commesso viag-
giatore, il cui primo scopo era
infilare il piede tra la porta elo
stipite, per aprire il varco alla
sua torrenziale parlantina.

Inumeri

il settore vale 12 miliardi, con 4
millonddi incaricati ll vendi-

. Nel mondo il fatturato glo-
bale é di 120 miliardi di dollari,
con 70 milioni di addetti alle
vendite. Negli Usa i venditori
sono oltre 10 milioni.

Isegnali
econdo 1 dati di Avedisco,
I'Associazione che da 40 anni

tutela il settore nel nostro Pae- chieds

se, nel primo semestre dell'an-
noil settore delle aziende asso-
ciate & cresciuto del 5,88% sul-
lo stesso semestre dell'anno
precedente, con un fatturato
di quasi 450 milion

eres- ue

il 81%, mentre altrettanto in

controtendenza & il settore dei
tessili, cresciuto di quasi il
20%. Sopra a medin del5,88%
ci sono l'alimentare e nutrizio-
nale (+15,64%), la cosmesi, gli
accessori e la moda (+6,74%).
Ivenditori

Llesercito dei venditor & cre-
sciuto in quantita e qualita e ri-
e continui rinforzi, nel-
Tordine di 18-20 mila nuovi in-
caricati I'anno. Non solo cre-
scono i fatturati rispetto ai ca-
nali tradizionali, ma le vendite
dirette si rivelano anche un in-
sante h'.\cmo di opportu-
di lavor

InTtaliail
dirette supera 15 millardi di
euro di fatturato annuo, di cui
alle circa 50 aziende associate
Avediscova cirea il 50%. LTta-
lia & quarta in Europa per giro
daffari, preceduta da Germa-
nia, Francia e Regno Unito,

settima nel mondo. In Buropa

zlomle Gh lncnncnu alle ven-

te d nde associate

hanno supmm quota 220 mi-

esciuti di quasi 20
il 10%).

Glincarieat alle vendite delle
aziende associate Avedisco
hanno un tesserino di ricono-
scimento e devono rispettare

i
Iservizi sono eresciuti di oltre

Iprodotti
Utilizzano le vendite dirette
molte aziende con un'offerta

di prodotti e servizi a gamma
larga. Si va dai sistemi di cot-
tura senz’acqua agli integrato-
H alimentarl ¢ ai commetil
dai Parredamento
aahe opore darto o ai
libri; dai sistemi letto e riposo
alle macchinette del caffé in
capsule; dai gioielli ai supporti
anatomici a doghe, i dispositi-
viper energia.
lsistem
A differenza del vecchio e sgo-
mitante venditore di spazzole,
Vincaricato autorizato alle
vendite da un’azienda gestisce
autonomamente un portafo-
glio clienti, che visita su ap-
puntamento, negli orari piit
adeguati a una dimostrazione
o presentazione. I sistemi di
vendita sono due: I vendita
“one to one” a singoli potenzia-
1i clienti; o, molto diffusa, la
vendita-party, che coinvolge
amici, parenti e vicini del po-
Lenzmlechenbe
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