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APPUNTI AVEDISCO

A seguito ed in funzione del nuovo claim Kirei: “Amati di più”, il 9 luglio scorso è stato presentato 
il progetto   Kirei Academy, fortemente voluto dal Presidente Massimo Fioriello ed avviato durante 
la fase di  lockdown.
Si tratta di un programma formativo che inizia con il corso “Vivi come un Networker”, che 

vuole accompagnare per mano chi si avvicina per la prima volta al 
network marketing, in un percorso che lo aiuterà a diventare una persona 
competente e preparata, una Persona Migliore!

Kirei Academy non è la solita scuola di formazione dedicata al network 
marketing, è un percorso per aiutare le persone a  diventare quello che 
desiderano essere. 
Qualunque signifi cato abbia   la parola "successo", grazie a Kirei 
Academy, è possibile trovare un aiuto per raggiungerlo. 
Troppo spesso il network marketing "vende" il sogno di avere successo, 
ma non dice nulla su come realizzarlo. Le lezioni della Kirei Academy, 
invece, aiutano a scoprire davvero come realizzare il sogno e, quindi, 
migliorare la vita delle persone vicine.
Il sogno dell’Associata Kirei non è avere unicamente networker che 
vendono di più, ma avere persone che si amano di più.

KIREI

NUOVO PROGETTO KIREI ACADEMY
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KYÄNI ITALIA

PROVE TECNICHE DI RIPARTENZA ALL'APERTO

L'11 luglio scorso si è svolto il primo evento post lockdown dei Business Partner dell’Associata  
Kyäni Italia.

L'evento, si è svolto a numero chiuso, (il massimo della capienza era di 100 persone) rispettando 
i protocolli di sicurezza, ovvero assicurando la distanza interpersonale di sicurezza di almeno 
un metro e con la richiesta di indossare la mascherina. Per garantire la massima sicurezza, 
i leader hanno prenotato in esclusiva una bellissima Villa nei pressi di Bologna, una bella 
residenza con un ampio parco-giardino all'aperto.

L'occasione era la celebrazione del Caring Hands Day ovvero una serata all'insegna della 
benefi cenza a favore del reparto di Pneumologia a Indirizzo Endoscopico - degenze Covid A e 
B dell' ASST Spedali Civili di Brescia che hanno concesso il Patrocinio istituzionale all'iniziativa.

Negli anni scorsi il Caring Hand Day era stato dedicato all'Ospedale Meyer, a Terres des 
Hommes, alla Croce Rossa di Camerino, alla Comunità di Sant'Egidio ed al Banco Alimentare. 

"I nostri Partner avevano molta voglia di incontrarsi per questa occasione così sentita e destinata 
a rimarcare i valori che li uniscono al di là del business. È stata un'opportunità interessante per 
capire come poter ripartire con gli eventi dal vivo, fermo restando che, credo, il futuro degli 
eventi non potrà prescindere da una formula blended on-line, off-line in modo da esaltare i 
vantaggi di ciascuna delle due formule”. - È quanto dichiara Stefano Mosetti, General Manager 

di Kyäni Italia -.

Prima della cena si è svolta una 
presentazione e un training con 
la partecipazione del top leader 
europeo Birgit Kozicke, Double 
Red Diamond, che ha avuto modo 
di incontrare i Partner dopo tanti 
mesi di presentazioni online.
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Stefano Mosetti
GENERAL MANAGER ITALY
EUROPE EVENT MANAGER

Anche grazie al tuo contributo 
potremo sostenere le attività 

dell’ASST SPEDALI CIVILI DI BRESCIA 
Reparto di Pneumologia a Indirizzo 
Endoscopico – degenze Covid A e B



AVEDISCO HA SPENTO LE SUE PRIME 51 CANDELINE
 EVENTI
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Lo scorso 7 luglio AVEDISCO ha compiuto 51 anni!
Queste le tappe principali della storia di AVEDISCO:

Il 7 luglio 1969 a Roma 4 Aziende pioniere della Vendita Diretta in Italia fondarono 
AVEDISCO.
1971	 Apre a Milano la sede centrale.
1977 	Quattordici anni prima che il principio fosse recepito in una legge le Aziende 
AVEDISCO riconoscono il diritto di recesso al consumatore finale.
1981	 Nel proprio Statuto AVEDISCO adotta integralmente le Norme di Comportamento 
Commerciali della International Chamber of Commerce (I.C.C.)
1989	 Viene siglato il Protocollo d’intesa fra AVEDISCO e le principali Associazione di 
Consumatori, trattasi di un accordo che stabilisce importanti principi chiave da rispettare 
nell’elaborazione del modulo d’ordine.
1994	 Viene siglato il Protocollo d’intesa con le principali Associazioni di Consumatori 
appartenenti alla CNCU. Con questo protocollo viene istituito il Contratto Azzurro per 
garantire l’acquirente e favorire la trasparenza del mercato.
L’adozione di questo marchio rende immediatamente riconoscibile al Consumatore un 
modulo d’ordine privo di clausole vessatorie.
2005	 Dalla collaborazione tra AVEDISCO, le Associazioni dei Consumatori e le Istituzioni 
si arriva alla stesura della legge 173/2005 per la “disciplina della Vendita Diretta e la 
tutela dei Consumatori dalle forme di vendita piramidali” approvata in Parlamento il 17 
agosto e pubblicata in Gazzetta ufficiale il 2 settembre dello stesso anno.
2019	 L’Associazione festeggia con una prestigiosa cerimonia al Teatro Nazionale di 
Milano il suo 50° anniversario.

2020	 A distanza di 51 anni di attività le Aziende Associate AVEDISCO sono 
attualmente   39 con un fatturato di oltre 595  milioni di euro e quasi 270mila 
Incaricati alle vendita. (dati 2019) 
 

Siamo orgogliosi di continuare a crescere e scrivere insieme il futuro della Vendita 
Diretta!



I NUOVI DATI 2019 SUDDIVISIONE FORZA VENDITA PER AREE NIELSEN E 
ATTIVITA’ DI ADDESTRAMENTO E FORMAZIONE 

Sono sempre più numerosi gli italiani che intraprendono una carriera nelle Aziende di 
Vendita Diretta targate AVEDISCO, scegliendo meritocrazia, versatilità e autorealizzazione 
per il proprio futuro professionale. I dati confermano la crescita degli Incaricati alle Vendite 
a livello nazionale, con quasi 270.000 persone impiegate nel 2019, 23.000 in più rispetto 
al 2018, che concorrono a un fatturato complessivo di 595 milioni di euro. 

Vediamoli da vicino:
›	 Il Nord Ovest d’Italia (Liguria, Lombardia, Piemonte/Val d’Aosta) registra quasi  
83.500 Incaricati nel 2019, circa 7.000 in più rispetto al 2018, ovvero il 31% del totale 
delle persone impiegate a livello nazionale, e un fatturato che sfiora i 210 milioni di euro, 
che valgono il 35.2% del totale associativo.
 
›	 Il Nord Est d’Italia  (Veneto, Friuli Venezia Giulia, Trentino Alto Adige ed Emilia 
Romagna) vede impegnati 71.000 Incaricati nel 2019, circa 6.000 unità in più rispetto al 
2018, ovvero il 26.3% del totale nazionale, generando volumi di vendita superiori ai 171 
milioni di euro, pari al 28.8% del totale associativo.

›	 Il Centro Italia (Toscana, Lazio, Umbria e Marche) rileva oltre 57.000 
Incaricati nel 2019, quasi 5.000 unità in più rispetto al 2018, ovvero il 21.2% 
del totale nazionale per un fatturato di quasi 122 milioni di euro, pari al 20.5% 
del totale associativo.

›	 Il Sud Italia ed Isole (Abruzzo/Molise, Calabria, Campania, Basilicata, 
Puglia, Sicilia, Sardegna) offre occupazione a quasi 58.000 Incaricati nel 
2019, circa 5.000 in più rispetto al 2018, ovvero il 21.5% del totale nazionale, 
e registra un giro di affari superiore a 92 milioni di euro, corrispondente al 
15.5% del totale associativo.

La crescita occupazionale e la vitalità che il settore della Vendita Diretta registra di 
anno in anno, sono strettamente correlate al grande investimento sulla formazione 
professionale del capitale umano promosso dalle Aziende Associate AVEDISCO 
che, nel 2019, hanno organizzato 1.601 corsi di addestramento, seguiti da 
145.188 partecipanti e 618 corsi di formazione per affinare le competenze di 
63.768 Incaricati alle Vendite*. 

* Dati Formazione ed Addestramento 2019 su un campione di 16 Aziende Associate

 EXTRA
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ALESSANDRO GHIDINI

FONDATORE BVB DIRECT SELLING CONSULTING
SOCIO SOSTENITORE AVEDISCO

Come è nata la sua esperienza professionale nella Consulenza/Collaborazione per la 
Vendita Diretta? E quale percorso l’ha portata all’incontro con AVEDISCO? 
Ho conosciuto e sono entrato nella Vendita Diretta in modo casuale nel Gennaio 1977. 
All’epoca Avon cercava per la sua Sede Europea di Londra giovani laureati da inserire nel 
Marketing e non mi feci sfuggire l’opportunità di un’esperienza internazionale. Rientrai 
in Italia dopo più di dieci anni a seguito della decentralizzazione nei vari Paesi Europei. 
Fui trasferito in Avon Italia come Direttore Marketing e successivamente Presidente e AD. 
Inevitabile l’incontro con AVEDISCO e dal 1988 rappresentai Avon nel Consiglio Direttivo. 

In che modo la sua Società può supportare le nostre Aziende Associate? Ci descrive 
brevemente i suoi prodotti/servizi? 
Con più di quarant’anni di vissuto nella Vendita Diretta, ho avuto modo di conoscere e 
sperimentare sia il mondo delle multinazionali che mi hanno dato una visione globale del 
business e insegnato il metodo di lavoro, sia quello delle Aziende private con vocazione 
internazionale, il loro fortissimo e direi contagioso spirito imprenditoriale, la rapidità delle 
decisioni da prendere e gestire in totale autonomia.  
La combinazione di due esperienze tanto differenti quanto complementari, mi ha dato la 
possibilità, una volta passato alla consulenza nel 2011, di entrare prima come Partner 
in Meridian MMi e poi di organizzare, coordinare e collaborare con un importante ed 
esperto gruppo di Professionisti indipendenti tutti specializzati nella Vendita Diretta e nel 
Network Marketing. Insieme siamo in grado di coprire tutte le esigenze delle Aziende del 
settore. Dalla start-up, all’espansione internazionale,  alla multicanalità, alla revisione del 
modello di business all’executive search.
  
Nella sua veste di Socio Sostenitore come crede che l’Associazione la possa supportare 
nello sviluppo di nuove sinergie?
Dopo tanti anni, posso dire che non si può neppure immaginare la Vendita Diretta in Italia 
senza le certezze etiche e professionali che offre AVEDISCO. Un punto di riferimento a 
livello nazionale e internazionale. Essere ammessi come Soci Sostenitori è un privilegio 
e una responsabilità. Credo che l’interazione tra tutti i Soci, Aziende e Sostenitori, e 
l’interscambio di esperienze e conoscenze possa solo produrre vantaggi per tutti. Se poi 
nascessero  rapporti di collaborazione consulenziale, sarebbe un importante beneficio 
aggiunto ma comunque secondario rispetto all’appartenenza e alla vita associativa.

Nel corso della sua esperienza, quali sono stati i principali cambiamenti e i momenti di 
svolta che hanno caratterizzato l’andamento del nostro settore in Italia?

INTERVISTA



Inevitabile correre il rischio di dire due banalità ma sono la realtà. 
La legge 173 che definisce e regola con chiarezza il nostro settore dando una definizione 
e dignità professionale a tutti gli Incaricati.
L’accettazione e l’affermazione del Network Marketing che ha di fatto creato un nuovo 
profilo di Incaricato da aggiungere e complementare al preesistente dando nuova energia 
ad una attività che in alcuni casi cominciava a dare segni di stanchezza.
Vedere i risultati di chi cresce e chi no.

In che modo la Vendita Diretta ha saputo resistere all’ascesa dei servizi e-Commerce? 
La Vendita Diretta si basa sul rapporto e la fiducia interpersonali. L’e-commerce è solo, 
si fa per dire, una forma diversa di raggiungere direttamente e senza intermediari il 
Consumatore finale, cercando di ottenerne la fiducia e creare un rapporto continuativo. 
Le reti sociali possono essere considerate solo l’anello di congiunzione tra il “vecchio” e 
il “nuovo” modo di comunicare ma i principi non cambiano. Si comunica solo in modo 
differente.
L’obiettivo è accelerare il passaggio verso il coordinamento delle reti e delle vendite con 
canali differenti ma complementari e coerenti tra loro. Inutile dire che la maggior parte 
delle Aziende è ben avviata in questa direzione. Le tragiche vicende degli ultimi mesi 
potranno solo accelerare e migliorare il processo.

Dal  suo punto di vista di esperto in Consulenza per la Vendita Diretta e Network Marketing, 
quali sono state le migliori strategie messe in atto dalle Aziende per reagire positivamente 
all’impatto del Coronavirus? 
Il Coronavirus ha accelerato il processo di evoluzione verso l’attività on line, la 
digitalizzazione e l’e-commerce. Chi era già attrezzato ne ha beneficiato immediatamente, 
chi era in ritardo ha accelerato vedendone i benefici, chi non era ancora convinto ha 
sofferto ma ha capito quale deve essere, piaccia o no, la nuova strada. 

Quali scenari si aspetta e quali invece si augura per il futuro della Vendita Diretta?
La Vendita Diretta potrà avere momenti di maggiore o minore espansione ma la filosofia 
e i principi che la regolano sono imperituri. Basta che vengano declinati e adattati alle 
necessità reali di una società in costante evoluzione e che si utilizzino in modo corretto le 
nuove tecnologie.
I principi restano e le tecniche cambiano ma servono per veicolare nel modo più aggiornato 
e competitivo i principi.
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 EDICOLA

LIBEROQUOTIDIANO.IT 

17 LUGLIO 2020

LAVOCEDINOVARA.COM 

17 LUGLIO 2020

IL TEMPO.IT 

17 LUGLIO 2020

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 

 

 

 

 
 

 
 

 

 Italia 
Data 17-07-2020 
Testata Iltempo.it 
Titolo dell’articolo Commercio: Avedisco, Italia 4° mercato in Ue nel comparto della vendita 

diretta 
Short Summary Dati Seldia e Wfsda 2019: crescita occupazionale nella Vendita Diretta e 

posizione di mercato italiana in Europa e nel mondo 

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 

 
 

 

 

 

 Italia 
Data 17-07-2020 
Testata Lavocedinovara.com 
Titolo dell’articolo Commercio: Avedisco, Italia 4° mercato in Ue nel comparto della vendita 

diretta 
Short Summary Dati Seldia e Wfsda 2019: crescita occupazionale nella Vendita Diretta e 

posizione di mercato italiana in Europa e nel mondo 

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 

 
 

 

 
 

 
 

 

 Italia 
Data 17-07-2020 
Testata Liberoquotidiano.it 
Titolo dell’articolo Commercio: Avedisco, Italia 4° mercato in Ue nel comparto della vendita 

diretta 
Short Summary Dati Seldia e Wfsda 2019: crescita occupazionale nella Vendita Diretta e 

posizione di mercato italiana in Europa e nel mondo 

IL PICCOLO 

27 LUGLIO 2020

QUOTIDIANO DI SICILIA  

25 LUGLIO 2020



ITALIA OGGI  

18 LUGLIO 2020

TODAY.IT 

18 LUGLIO 2020
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 EDICOLA

 EDICOLA

AVVENIRE.IT 

21 LUGLIO 2020

FINANZA.TGCOM24.
MEDIASET.IT 

17 LUGLIO 2020

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 

 

 

 Italia 
Data 17-07-2020 
Testata Milanofinanza.it 
Titolo dell’articolo Avedisco: Italia ancora 4° mercato nella vendita diretta in Ue 
Short Summary Dati Seldia e Wfsda 2019: crescita occupazionale nella Vendita Diretta e 

posizione di mercato italiana in Europa e nel mondo 

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 

 

 

 

 

 

 Italia 
Data 18-07-2020 
Testata Today.it 
Titolo dell’articolo Commercio: Avedisco, Italia 4° mercato in Ue nel comparto della vendita 

diretta 
Short Summary Dati Seldia e Wfsda 2019: crescita occupazionale nella Vendita Diretta e 

posizione di mercato italiana in Europa e nel mondo 

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 

 
 

 

 
 

 

 

 Italia 
Data 21-07-2020 
Testata Avvenire.it 
Titolo dell’articolo Avedisco. Vendita diretta, Italia al quarto posto in Europa 
Short Summary Dati Seldia e Wfsda 2019: crescita occupazionale nella Vendita Diretta e 

posizione di mercato italiana in Europa e nel mondo 

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 

 

 Italia 
Data 17-07-2020 
Testata Finanza.tgcom24.mediaset.it 
Titolo dell’articolo Avedisco: Italia ancora 4° mercato nella vendita diretta in Ue 
Short Summary Dati Seldia e Wfsda 2019: crescita occupazionale nella Vendita Diretta e 

posizione di mercato italiana in Europa e nel mondo 

 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 

 
 

 

 Italia 
Data 18-07-2020 
Testata ITALIA OGGI 
Titolo dell’articolo Commercio: Avedisco, Italia 4° mercato in Ue nel comparto della vendita 

diretta 
Short Summary Dati Seldia e Wfsda 2019: crescita occupazionale nella Vendita Diretta e 

posizione di mercato italiana in Europa e nel mondo 

MILANOFINANZA.IT 

17 LUGLIO 2020



AVEDISCO
Viale Andrea Doria, 8 - 20124 Milano
Tel 02.6702744 - Fax 02.67385690
www.avedisco.it - info@avedisco.it


