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APPUNTI AVEDISCO

Herlboalife?

HERBALIFE
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UN TRAM BRANDIZZATO, UNA SOUND & VISUAL EXPERIENCE
E DUE CAMPIONI OLIMPICI

L' Associata Herbalife, Azienda e community leader nel settore del benessere, Sponsor Olimpico
e Paralimpico di Milano Cortina 2026, ha scelto di raccontare il suo impegno nel mondo
dello sport e della nutrizione attraverso una attivazione sul ferritorio milanese, proponendo un
viaggio attraverso |'importanza della nutrizione nella vita di tutti i giorni.

Dall'11 al 15 febbraio, un tram interamente brandizzato Herbalife ha attraversato le vie di
Milano trasformandosi in una piattaforma esperienziale su rotaie. L'obiettivo: non solo portare
il brivido olimpico alle persone ma anche far vivere un momento memorabile durante i giochi
Olimpici di Milano Cortina 2026.

A bordo del fram, i passeggeri si sono immersi in una sound & visual experience, pensata per
vivere dal vivo i valori dello sport e di una vita sana e attiva, che da sempre contraddistinguono
il brand. Durante il percorso, & stato possibile degustare alcuni prodotti Herbalife e incontrare
due Ambassador del marchio, leggende dello sport italiano, il campione olimpico Massimiliano
Rosolino e la schermitrice Arianna Errigo.
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NEOLIFE - KICK OFF 2026

00 0000000 000000000000 OO OOOOCEOCEOSNONOSNOSNONONOSNEOSNONONEOSNOSNONOSNOSNONONOSNOSNONOSNOSNOSNONEOSLOEONEOSEOSNOENDOS PO
TREVISO - BEST WESTERN HOTEL E CENTRO CONGRESSI

17 E18 GENNAIO 2026

®
Due giorni intensi, ricchi di emozioni, novitd e divertimento, hanno rappresentato il modo N EOL I F E

migliore per iniziare I'anno per i Distributor dell’Associata Neolife italiani e degli altri Paesi
del Sud Europa. A Treviso, durante il week end del 17 e 18 gennaio scorso, circa 400
persone provenienti dall’ltalia e da altri Paesi del Sud Europa hanno gremito la sala plenaria
dell’'Hotel Best Western per ascoltare le motivanti sessioni degli Incaricati di successo e di

speaker internazionali, tra cui i rappresentanti del Comitato Scientifico Neolife.

E stata I'occasione per dare il giusto riconoscimento agli Incaricati che si sono distinti nei mesi
passati e per condividere con la famiglia Neolife i progetti per I'anno appena iniziato. Il tutto
arricchito da uno splendido e divertente Glitter Party in cui tutti hanno dato il meglio di loro.

Ed ora, avanti tutti insieme per un grande 2026!
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DUE GIORNI IN CANTIERE
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EDIZIONE 2026

Dal 11 al 13 marzo 2026, si terrd 'atteso appuntamento annuale “Due Giorni in Cantiere”,
arrivato ormai alla sua 82 edizione che quest'anno si svolgerd presso il suggestivo Park Hotel Ai
Cappuccini di Gubbio in provincia di Perugia. La storica struttura del XVII secolo, sapientemente
restaurata, ci offrird un ambiente veramente unico, immerso in una cornice ricca di storia e

natura che la rende ideale per riunirsi e discutere insieme il futuro della Vendita Diretta.

Per due giorni, delegati di primo piano e rappresentanti delle Aziende Associate parteciperanno
a sessioni di confronto, formazione e networking di alto livello, con |'obietftivo di definire insieme

le strategie ed il percorso per il nostro Settore.

L'edizione di questanno sard focalizzata su tematiche di massima rilevanza, offrendo
all’Associazione I'opportunita di essere al centro del cambiamento e sard, come ogni anno,
un’occasione imperdibile per le Aziende Associate di rafforzare i loro rapporti, crearne di nuovi
e condividere nuove prospettive ed idee. Ospite di questa edizione il noto sociologo Francesco
Morace che sviluppera il tema del processo di trasferimento reciproco di valori, esperienze
e competenze tra generazioni diverse per rigenerare le Aziende di Vendita Diretta e creare

convivenza fra Incaricati senior e Incaricati nativi digitali.
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Due giorni
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Dal 11 al 13 marzo 2026

Park Hotel Ai Cappuccini
Gubbio - Perugia
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AVEDISCO SOSTIENE INDOMITA

Si&tenuta lo scorso 10 febbraio, presso la sala rossa della sede della Provincia di Verona della Fondazione
Mazzi, la presentazione ufficiale del progetto Indomita- Donne di sport per I'empowerment femminile nel
mondo dello sport con il patrocinio di CONI Nazionale (Comitato Olimpico Nazionale ltaliano) a cui &
infervenuto con un video messaggio anche il Presidente della Provincia di Verona, Flavio Massimo Pasini,
che ha softolineato I'importanza del progetto Indomita che si awale del Patrocinio morale della Provincia
di Verona.

AVEDISCO prosegue la collaborazione con i Centri Giovanili don Mazzi nata olire dieci anni fa
sostenendo la neonata Indomita.

"Abbiamo esteso il nostro impegno al fianco dei Centri Giovanili don Mazzi sostenendo il loro nuovo
progetto di inclusione perché pienamente in linea con il proprio modo di intendere la responsabilit
sociale” dichiara Giovanni Paolino, Presidente di AVEDISCO “Con questa collaborazione affermiamo
nuovamente la volontd di sostenere iniziative che operino in modo concrefo per redlizzare contesti sempre
pib equi ed inclusivi, nei quali la nostra Associazione
ritrova i suoi principi e valori fondanti: mettere al centro
le persone, investire nella crescita consapevole delle
nuove generazioni e promuovere la paritd di genere
come leva di sviluppo sociale”.

Indomita & un’idea dedicata, in modo specifico, alle

aio 2026 - Salay

“azione uffi

donne ed dlle adolescenti con I'obiettivo di aumentare
la visibilittr sullo sport femminile nella societd e di creare
un network di societd sporfive che vogliano contribuire
in maniera concreta all'empowerment delle donne nel
mondo sporfivo. “Indomita” viene sostenuta anche
da AVEDISCO, Associazione Vendite Dirette Servizio
Consumatori, che condivide la scelta di investire nello
sport come leva educativa e di inclusione sociale
e che, aderendo al progefto, softoscrive principi e
comportamenti comuni, impegnandosi a tramutarli in

pratiche quotidiane.
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CLAUDIA PESLE
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AMMINISTRATORE DELEGATO EVERGREEN LIFE PRODUCTS SRL

Qual é stato il percorso lavorativo che I'ha portata all’incontro con il settore della Vendita Diretta?
Quali sono state le sue prime impressioni?

Il mio percorso professionale & sempre stato all'interno di un’azienda di Vendita Diretta, nello
specifico di Network Marketing, ma sempre dal lato azienda. Ho iniziato occupandomi di
formazione inferna, a stretto contatto con la rete degli Incaricati, per poi assumere ruoli sempre
piU orientati all’'area commerciale e sirategica, fino all’attuale posizione di Amministratore
Delegato.

Prima di assumere un ruolo operativo in azienda osservavo questo mondo dall’esterno. Vedevo
persone oftenere oftimi risultati grazie alla vendita e alla capacita di guidare team, ma non
avevo ancora una visione completa del modello. E stato lavorando a stretto contatto con la rete
che ho compreso davvero quanto questa professione possa essere potente: non solo dal punto di
vista economico, ma come strumento di sviluppo personale, autonomia e leadership.

Quello che mi affascina di piv, a livello umano, del Network Marketing & che permette a persone
“normalissime” (e uso questo termine con la sua accezione piv preziosa) di costruire risultati fuori
dall'ordinario.

Quali sono, a suo parere, le skills personali su cui un Incaricato deve investire per avere successo
all'interno di questo modello di business@

Credo che ci siano due livelli di competenze.

Il primo & piU tecnico e concreto: riguarda la capacitd di comunicare valore. Saper
vendere, in questo contesto, non significo “convincere”, ma riuscire a trasferire in modo
autentico il valore che noi per primi riconosciamo in un prodotto o in un progetto.
Servono quindi competenze di comunicazione, ascolto, organizzazione e gestione del
tempo.

Ma la vera differenza, nel lungo periodo, la fanno le competenze piv profonde.

Mi riferisco alla leadership, intesa non come ruolo ma come responsabilita verso le
persone. La capacitd di guidare una squadra, di gestire le emozioni proprie e altrui,
di mantenere luciditd nei momenti complessi. In questo modello di business si cresce
insieme agli altri: per questo I'intelligenza emotiva diventa centrale.

E una professione che, se vissuta fino in fondo, ti porta a lavorare su te stesso. E credo
che sia proprio questa evoluzione personale, prima ancora dei numeri, a determinare

il successo nel tempo.
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A cosa deve porre atfenzione il settore della Vendita Diretta per adattarsi ai ricorrenti cambiamenti
sociali e tecnologici ai quali stiamo assistendo?

Ho sempre creduto che, se alcune professioni potranno essere messe in discussione dal progresso
tecnologico, questo non accadra mai alla Vendita Direfta. Anzi, credo che per il nostro seftore si
aprano soprattutto opportunita.

Stiamo vivendo un’epoca in cui il processo di acquisto & sempre piU rapido, digitale, quasi
impersonale: compriamo con pochi click, spesso guidati da un algoritmo o da un’inserzione sui
social. E un’esperienza efficiente, ma spesso fredda.

La Vendita Diretta si fonda invece su un principio opposto: la relazione. La customer experience
nasce dal rapporto umano, dall’ascolto, dalla guida nel processo di scelta e di utilizzo del
prodotto. E credo che, proprio in un mondo sempre piU asettico, il valore del calore umano
diventi ancora pib distintivo.

Per questo, a mio parere, il seffore pud si abbracciare I'innovazione tecnologica, utilizzandola
per semplificare i flussi operativi, migliorare i servizi, rendere piu efficienti i processi, ma senza
mai snaturare la propria essenza.

La tecnologia diventa cosi uno strumento al servizio della relazione, non un sostituto. Se sapremo
mantenere questo equilibrio, il nostro modello non solo resistera al cambiamento, ma ne uscira
rafforzato.

Quale ritiene che sia stato il piv grande merito di AVEDISCO nei suoi 57 anni di storia? E quale
dovrebbe essere la sfida piv importante per il futuro2

Credo che il merito principale sia stato quello di aver dato voce e dignitd a un setftore che,
ancora oggi, rimane poco conosciuto nel mercato del lavoro tradizionale. AVEDISCO ha
contribuito a definire in modo chiaro i confini del nostro modello di business, tutelando
Consumatori, Aziende e Incaricati e rafforzando la credibilita dell’intero comparto.

La sfida, oggi, & accompagnare |'evoluzione del settore con la stessa autorevolezza. |l
nostro modello cresce, si trasforma, dialoga con nuove tecnologie e nuovi scenari normativi:
& quindi fondamentale poter contare su una rappresentanza solida, capace di tutelare gli
interessi del settore anche a livello istituzionale.

Per noi Aziende & rassicurante sapere di essere rappresentate da un organismo che presidia
il quadro normativo, promuove correttezza e trasparenza e difende la reputazione della
Vendita Diretta.
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Il team di Rapporto Coop ha tentato di elaborare un pensiero di sintesi che raccontasse i bilanci
per |'anno appena concluso e, allo stesso tempo, immaginasse cosa ci riserva il futuro, gli impatti
che il nuovo scenario potra produrre sull’economia nazionale, sull'andamento della domanda,

sui risultati delle imprese.

Grazie alla oramai consueta collaborazione con diversi istituti di ricerca e con la community
di italiani.coop, ecco un momento di confronto sempre interessante, proponiamo qui I'ultima
edizione, la ventesima dall'inizio di questa pubblicazione, del Rapporto Coop 2025 Winter
Edition.

Qui le Tavole e la press release realizzata ad inizio anno ed ora anche disponibile per il

download, a questa stessa paging, il libro completo del Rapporto Coop 2025 Winter Edition.

Se siete inferessati Vi sard sufficiente autenticarsi per scaricare I'infero volume.

WINTER EDITION 20 EDIZIONE

Rapporto
Coop 2025

CONSUMI E STILI DI VITA
DEGLI ITALIANI DI OGGI E DI DOMANI

Con
e previsioni
2026
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