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Professioni. L'Italia & il quarto mercato europeo con un fatturato di 1,3 miliardi

Venditori porta a porta:
la carica dei 200mila

Opportunita part-time per donne e giovani

ACURADI
Piero Orlando
wigs C'& sempre pil bisogno di
venditori a domicilio. La vendi-
tadiretta & un settore in espan-
sione che offre opportunita di
lavoro alla portata di tutti, in cui
¢ possibile organizzare autono-
mamente il proprio tempo (ma
sitrattaingran parte dioccasio-
nipart-time), apprendendo tec-
niche di vendita e di comunica-
zione grazie alla formazione in
azienda e la possibilita di matu-
rare esperienza sul campo.
Un’opportuniti che infatti at-

COME SI COMINCIA

Non servono titoli di studio

e avere maturato esperienze:
dopo la lettera di incarico

é sufficiente esibire

il tesserino di riconoscimento

IN PORTAFOGLIO

1 guadagni sul venduto

50Nn0 compresi

trail15eil 40%

aseconda del tipo

di prodotto commercializzato

tira sempre pill giovani, nono-
stante l'etd media sia ancora
piuttostealtaeil 439 degliinca-
ricati alla vendita diretta abbia
tra 35 € 49 anni. Ma i cosiddetti
venditori "portaaporta” nonso-
no pit1solo donne casalinghe al-
la ricerca di un’occupazione
part-time per integrare il reddi-
to familiare. I numeri del setto-
re mostrano una crescita co-
stante, conle 35imprese aderen-
ti ad Avedisco, I'Associazione
vendite dirette servizio consu-
matori (circa il 50% del merca-
to italiano) che a settembre
scorso hanno mostrato un
+4,2% del fatturato rispetto allo
stesso periodo del 20006, per ar-

rivare presumibilmente a quo-
ta1,3 miliardi divalore nel 2007.
Una decisa ripresa dopo la cre-
scita limitata di inizio anno per
la frenata del comparto «beni
durevoli della casa», che costi-
tuisce 1a quota principale delle
vendite a domicilio.

Pentole, contenitori per ali-
menti ed elettrodomestici va-
ri, infatti, sono il 469 degli ac-
quisti porta a porta italiani, an-
che se una grande fetta riguar-
da anche i prodotti alimentari
e nutrizionali (21%) e poi i co-
smetici e accessori di moda
(13%).1 settori pii1 dinamici, pe-
ro, sono stati il "tessile" ei"be--
ni di consumo per la casa".

Si & infoltito cosi l'esercito
dei venditoriadomicilio, che ha
superato quota 217mila unita.
«'Italia & il guarto mercato in
Europa-dice Luca Pozzoli, pre-
sidente di Avedisco -. Ci sono
opportunita di lavoro per uno
spettro ampio di popolazione a
cuinon sonorichiesti particola-
ri requisiti. Trovano impiego
donne, persone di esperienza,
ma anche giovani che possono
conciliare I'attivita con lo stu-

" dio universitario: 'eth media si

staabbassando, specieal Sud Ita-
liadove quelladivenditoreado-
micilio & considerata una seria
opportunita di lavoro che pud
dareilviaa carrierediverse, una
sortadi "formazione" per impa-
rare tecniche di vendita e il rap-
porto col pubblicoy.

Per cominciare non servono
titolidi studio, néunaparticola-
re esperienza: dopo una sempli-
ce lettera di incarico, & suffi-
ciente avere in mano il tesseri-
nodiriconoscimentorilasciato
dalla societa committente. Vié
una ristretta quota di venditori
cheoperaconcontratto diagen-
zia, ma la stragrande maggio-
ranza guadagna grazie alle
provvigionisul venduto, cheso-
no molto variabili, comprese
trailig al 40% a seconda del ti-

Diplomate, con figli, over 40
w Donna, sposata conunfiglio,
residente incitta, 49 annie un
diplomain tasca. E questo
Tidentikit delvenditorea
domicilio. Le donne sonoil 78%
deivenditori. Peril 33%, et &
trai45eiS4anni, peril24%tra
35e44anni, peril25%tras5e
64anni; percentuali minori per
lealtre fasce d’eta.

# L'80% dei venditoria
domicilio & sposato, soloil20%
single. 1134% ha una famiglia di
tre componenti.

5 . roceanee VIVE iN ambiente

| urbano, soloil20% inambiente

rurale; il resto in piccoli centri.
w L'8% deivenditoridiretti

italianiélaureato, controil28% |

della Francia, il 46% della Gran

| Bretagna, il50% della Finlandia

2i128% della mediaeuropea.

s Mediamenteivenditori diretti
italiani guadagnano 17.728 euro
lordil'anno. InGran Bretagna
20.711,inFrancia21.672ein
Germania22.712.

= Hlturnover (durata media nel
settore) di7 anni. InItaliail
turnover € inferiore alla media
europea: édi5anni.

# Lamaggioranza (49%) dei
venditori dichiara di essere
stato spinto alla professione
peril guadagno. 1130% perché
crede nei prodottie
nell’azienda, i126% perché
trovaindipendenzae
possibilita digestirsiin
autonomia, il 20 per cento di
socializzare.

= Per lamaggioranzadei
venditori a domicilio (88%)il
lavoro stimolanellavere
successo e migliora
[autostima.

Fonte: “Direct Selling in Europe"
2007, ticerca Ipsos-Mori per
Fedsa (Federution of European
Direct Selling Assaciations)

podiprodotto commercializza-
to (con diverse fogmule di cal-
coloeancheincentivi per obiet-
tivi).Iguadagni perd sono stret-
tamente legatial tempo dedica-
to al lavoro, potendo decidere
in completa autonomia quanti
equaliappuntamentifissare: se
la maggior parte dei venditori
accumula poche migliaia di eu-
rol’anno, c’é anche chisigaran-
tisce un buono stipendio: «I
guadagni vanno da un minimo
digooeuro almese per arrivare
azmila per livelli normali di la-
voro-dice Pozzoli-,arrivando
anche a 4mila euro per figure
con responsabilita di un grup-
po di persone e impiego full-ti-
me. Eununiverso per definizio-
ne meritocratico: piti lavori piti
guadagni ela correttezza ¢ fon-
damentale per creare rapporti
difiduciaconiclienti».

Le aziende forniscono il ma-
teriale di base per I'attivita, co-
me il kit di prodotti da mostra-
re, pili cataloghi e brochure va-
ri, assicurando un periodo ini-
ziale di addestramento sul pro-
dotto e sulle tecniche di vendi-
ta. Bisogna imparare a vendere
"one to one", rivolgendosi alle
singole persone oppure nel co-
siddetto "party plan",lariunio-
ne adomicilio.In media, secon-
do i dati Avedisco, ogni azien-
daassociata oxganizza 792 cor-
sidiaddestramento a cuiparte-
cipano 96mila persone, ma an-
che 32 corsi di formazione per
22mila partecipanti.

«Nei primi tre mesi bisogna
uscire dal cerchio delle proprie
conoscenze immediate, anche
perchélaregola é che "non si ¢
quasi mai profeti in patria" - af-
fermail presidente di Avedisco
-. Gli incaricati pit bravi, poi,
hannooccasioni di crescita: I'at-
tivita da part-time pud diventa-
refulltime e darluogo aunacar-
rierainterna. Ma ¢ indispensabi-
lelavoglia diemergere e diinve-
stire su sé stessi».
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Pili di 12milaricerche in corso
Le figure richieste in tutto il territorio nazionale e i contatti delle societa che selezionano venditori
Socleté ® sette ,fi'; '{ N.etipo di personale N Sncieté"e’setto e ,':51e fipo di personale :
‘merceologico “ricercato - Conta,t_tar,e’ .47 merceologico . 4 ricercato
Amc Italia Spa [ Tel. 02/575481 Imperiale World
Rozzano (MI) N. verde: Services Spa 5
Sistemi di cottura 800011046 Bussolengo (VR)
Sistemi per il riposo
Amway Italia Srl Tel. Jafra Cosmetics Spa
Basiglio (MI) 02/90463204 Varese
Prodotti per la cura della infocenter- Cosmetici
persona e della casa it@amway.com
Arnaldo Caprai Gruppo Tel.0742/39251  LineadiFiorano
Tessile Spap PP N. verde:/ - Gruppo Fintinea Spa * v
Foligno (PG) 800500630 Casnigo (BG)

Biancheria per la casa,
lingeria uomo e donna
e complementi d’arredo

Avon Cosmetics Srl
Olgiate Comasco (CO)
Cosmetici e profumeria

Dalmesse Italia Sri
Marcianise (CE)
Prodotti per la pulizia
della casa e l'igiene
della persona

N. verde:
800824013
e~-mail:
hrecruitment®
avon.com

Tel.
0823/513028

Domovip Italia Srl Tel.

Pordencne 0434/570309

Articoli tessili di ] te:niei £ :

a{redamento per lacasa, installatori; Shien

elettrodomesticie P

sistemi di allarme 60 I:ap i__ag_._an:_:gta_. :

Eismann Srl * Incaricativendite; | N. verde:

Sona (VR) responsabili di filiale 800218919

Prodotti alimentari ' cnmds e 2 A (lunedi - venerdi

surgelati X S ldalle11.30
i alle 15.30)

"Euro Style St Tel.”

Supersano (LE) 0833/631781

Articoli in porcellana,
cristalleria, pentolame

Fmr - Art’é Spa
Villanova di Castenaso (BO)
Operee libri d’arte

N. verde:
800906081
e-mail;
artpromoter@
fmrspa.it

Forever Living Products
Itaty Srl

Roma

Prodotti per la salute

e labellezza

Friuli Thermolana Srl
Montale (PT)

Articoli in lana, doghe
e materassi

te; Tel.

Tel. 06/886981
06/88698230
06/88698232

0573/959226

Gnld Internatonal Srl
Roma

Prodotti per la cura della
persona e per la pulizia

Tel.
06/65653320
06/656531

Herbalife Italia Spa
Roma
Integratori alimentari

Imco Spa

Cornate d’Adda (MI)
Sistemi di cottura

e pulizia

Tel.
06/52304280

Tel. 039/61061

Arredamento tessile

Lux Italia Srl

Milano

Sistemi per
Iigienizzazione degli
ambienti domestici

Nahrin Halia Srl

Villafranca di Verona (VR) |

Prodotti nutrizionali
ed integratori

"New Domus Natura Srl
Limena (PD)

Arredi e sistemi di ripos

Nsa Italia Srl
Agrate Brianza (MI)
Supporti nutrizionali

Nunve Idee Srl

Ste. 5,,..,.,,,i{BEn}
Materassi in lattice,
reti a doghe

1039/6556300
Tel. 035/592843

‘Pierre Lang Italia Srl
Lissone (MI}
Bigiotteria e gioielli
in argento

Stanhome Spa
Roma
Prodotti per la pulizia

della casa e cosmetici |

Star Dust Italia Spa
Roma

Cosmetici ed integratori
alimentari

Tapparello & Group Srl
Marostica (VI)
Prodotti vari

Tupperware Italia Spa
Milano

Contenitori per alimenti
e utensili per la cucina

Vorwerk Contempora Srl |

Milano
Robot da cucina

Vorwerk Folletto Srl
Milano :
Sistemi di pulizia

Wool Service Srl **

Castrette di Villorba (TV) |

Sistemi di riposo

Work & Trade Sri
Borgo Maggiore
(Repubblica

di San Marino)
Biancheria per la casa
e tessile d’arredamento

.. N. \ferde:_ T
800247371

| (*) Selezioni al Nord e Centro Italia; (**) selezione al Nord Italia; Centro, Sud e isole per i capiarea

Fonte: Avedisco |
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1 consigli di chi hafatto carriera. Da semplice «presentatrice» a manager per il Centro Italia

«Convinti dei propri mezzi»

Per avere successo serve
« unpo’ diesperienzae
capacita dabuon venditore. Ma
soprattutto bisogna essere
convintiper primidi proporre
unbuon prodotto e presentarsi
conumilta alle persone. Conla
consapevolezzache non é un
mestiere facile, perché fatto di
continui "no" e diportein
faccia, in cui bisogna andare
avanti con determinazione.
Alessandra Frau in pochi anni
ha compiuto unbrillante
percorso di crescitaall'interno
di Vorwerk Contempora (robot
dacucina Bimby). Residente in
provincia di Cagliari,a34 annié
sposata, madre diunbambino e
oggi ¢ area manager per il
Centro Italia. Mala sua carriera
¢ iniziata dodici anni facome

| incaricataallavendita diretta.

«Avevo 21annie non credevo
assolutamente di avvicinarmial
lavoro dellavita-racconta-
anche perché eroiscritta
all’universitd. Ho iniziato con
qualche difficoltd, ma ho potuto
seguire corsi formativi: quelli
base sul prodotto e quelli sulle
tecniche di vendita. Dopo
alcuni mesi mi & stato offerto di
diventare team leader, una
figura che sjoccupadel
reclutamento e della
formazione di una squadra di
venditori». Poi, unanuova
opportunita, nel2003, di
diventare agente generale perle
province di Sassari e Nuoro:
«Misono trasferita per aprire
un’agenzia e una persona mi ha
supportato nel nuovo ruolo. -

Alessandra Frau, 34 anni, area
manager di Vorwerk Contempora

spiega Alessandra - Dall’anno
scorso poi sono diventata area
manager, con il compito di
definire gli objettivi dilavoroe
gestire diunasquadradi
personex. Dalle provvigioni al
contratto atempo
indeterminato, lastoria di
AlessandraFrau ¢ quelladiuna
carriera disuccesso cominciata
quasiper caso. «Ho sempre
guadagnato abbastanza: a 26
anniavevo gia una casamia-
dice -unincaricato conun
impegno medio pud arrivare a
1.200 euro al mese. Superate le
difficolta inizialisi creaun
flusso dilavoro costante, grazie
alrapporto personale che si
instauraconiclienti. Maé
fondamentale anche il supporto
dellaziendae la qualita del
prodotto che sivende. Possono
provare tutti e non cisono
raccomandazioni che tengano,
perchéiguadagni dipendono
solo dai risultati».

Ladisciplina. Se il reddito annuo supera i 5mila euro bisogna iscriversi alla gestione separata

Quando scatt

w11 venditore diretto non ha
niente a che vedere con le cate-
ne diSant’Antonio. Lo hastabili-
to chiaramente la legge
173/200s, che ha disciplinato il
settore, definendo la figura del-
I'incaricato di vendita diretta a
domicilio anche nei suoi diversi
profili contrattuali.
Lanormativastabilisce infat-
til’assoluto divieto per il vendi-
tore a domicilio di praticare
ogni tipo di vendita piramidale,
ciog qualsiasi operazione in cui
il prodotto sia solo il pretesto
per reclutare nuovi venditori
dainserire all'interno dellarete
(nei giochi, nei piani di svilup-
poonelle "catene di Sant’Anto-
nio") e il guadagno si ottenga
con le quote d’entrate di nuove
reclute anziché attraverso le

vendite. Una distinzione che ¢
servitaatracciareladistanzada
attivitd spesso truffaldine; che
possono minare la credibilita
della categoria.

La legge 173/2005 ha stabilito
con esattezza anche il profilo
dell™incaricato - mandatario”,
vale a dire colui che «senza vin-
colodisubordinazione promuo-
vedirettamente oindirettamen-
telaraccolta di ordinativi di ac-
quisto presso-i consumatori»

REGIME FISCALE

Le provvigioni percepite.

non vanno inserite

in dichiarazione dei redditi,
perché gia soggette a ritenuta
atitolo d'imposta definitiva

fa 'obbligo Inps

per-.conto delle imprese (le di-

sposizioni in ogni caso non Ti-

guardanoiprofiligia disciplina-
ti dalla legge, per la vendita di
prodottie servizifinanziari, assi-
curativioimmobiliari). Ein que-
sto modo che viene inquadrata
lamaggior parte dei venditori di-
retti: lavoratori autonomi, che
accedono liberamente alla pro-
fessione (e altrettanto libera-
mente possonorinunciare all'in-
carico), per poter organizzare
inmanieraassolutamente flessi-
bile il propriolavoro. '
Rispetto all’incaricato di
«agenziasenzavincolo di subor-

dinazione» - pil1 raro - non c’¢.

la necessita di stipulare alcun
contratto, ma si viene assoldati
conunasemplice letteradiinca-
rico che stabilisce per iscrittole

provvigioni da corrispondere.

L’attivitd pud essere svoltada
qualunque persona maggioren-
ne, senza pendenze penali, a cui
siastatofornitoil tesserino diri-
conoscimento. dalla societa
committente dopo comunica-
zione all’autorita di Pubblica Si-
curezza. Siconsideraattiviti oc-
casionale fino al conseguimen-
to di un reddito annuo di smila
euro mentre, unavoltasuperata
lasogliadiesenzione,l'incarica-
to deve iscriversi alla Gestione
separataInps:il contributo pre-
videnziale ¢ calcolato sulle
provvigioni ricevute al netto
delladeduzione del 229 ed & per
unterzoacaricodel venditoree
dueterzi dell'impresa affidante.

Le provvigioni percepite non
vannoinserite nelladichiarazio-
ne deiredditi, perché gid sogget-
te ad una ritenuta a titolo di im-
posta definitiva pari al 23% sul
789 del loro importo.
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