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Tradizione
batte digitale:
il porta a porta
non perde appeal

Nella Direct sellers survey 2023 lo scenario di un comparto sempre attraente perilavoratort

Latradizioneresiste al digitale

L’appealdelporta a portanelrapporto diretto coni clienti

Paginaacura
DIANTONIO LONGO

lrapporto diretto tra inca-

ricato e cliente rimane cru-

ciale nel «radizionale»

mercato della vendita di-
retta che, nonostante la rivo-
luzione tecnologica e i nuovi
strumenti di comunicazione
digitale, resta un comparto at-
traente dal punto di vista la-
vorativo e che offre interes-
santi opportunita di crescita
professionale. In particolare,
le possibilita di carriera, le re-
lazioni creative e 'autonomia
costituisconoi principali fatto-
ri che rendono appetibile il
comparto. Sono alcuni dei fat-
tori che emergono dalla Di-
rect sellers survey 2023, son-
daggio socioeconomico condot-
to, a livello europeo, da Ipsos
e commissionato da Seldia,
Passociazione europea delle
vendita diretta, in collabora-
zione con Dse - Direct selling
association, presentata da
Avedisco e Univendita-Conf-
commercio, le due associazio-
ni delle imprese italiane spe-
cializzate nella vendita diret-
ta. Laricerca consente di deli-
neare gli attuali scenari lavo-
ratori che caratterizzano le
quotidiane attivita degli ad-
detti. In particolare, il canale
principale per gli ordini resta
P'incontro di persona (65%), se-
guito dalle riunioni e dimo-
strazioni in casa (56%), gli al-
tri strumenti utilizzati perin-
teragire sono il telefono
(46%), 'e-mail e gli strumenti
di messaggistica (21%), i so-
cial media (12%), gli spazi
web e le app. «La vendita di-
retta accompagna da anni i
cambiamenti nella societa ita-
liana, penso alle prime enci-
clopedie, agli elettrodomesti-
ci per la cura della casa, ai si-
stemi di cottura dietetica de-
gli anni’60, fino ad arrivare ai
giorni nostri con ’attenzione
al wellness, alla sana alimen-

tazione e ai settori pitiinnova-
tivi delle utilities, come le
energie rinnovabili», commen-
ta Giovanni Paolino, presi-
dente di Avedisco. «In tutti
questi anni quello che & rima-
sto invariato & il rapporto
cliente—venditore, alla cui ba-
se vi & sempre un legame per-
sonale e fiduciario. Un rappor-
to qualita-prezzo, costante-
mente garantito dalle nostre
aziende ed incaricati. Nel
mondo della vendita diretta,
infatti, 'amore per un prodot-
to si trasforma in professione,
la totalita dei venditori del
comparto svolge questo lavo-
ro dopo essersi “innamorato”
di cio che commercializza, nes-
suna tecnologia futura potra,
quindi, rappresentare un pe-
ricolo per il nostro settore,
che interpreta al meglio que-
stivalori».

Lo scenario del settore.
Quello della vendita diretta &
un comparto ben consolidato
che fattura in Italia oltre tre
miliardi di euro. In base agli
esiti della ricerca, dal punto
di vista dell’occupazione
emerge chein Italiail 67% de-
gli addetti alle vendite ha me-
no di 55 anni e un terzo & un-
der45. Inoltre, I'82% del cam-
pione & di sesso femminile. E
ancora, gli analisti rilevano
chela vendita diretta non rap-
presenta un’occupazione fuga-
ce e occasionale, considerato
che il 48% degli addetti lavora
nel settore da almeno sette an-
ni, percentuale che sale al 64%
se siprende a riferimentoil las-
sominimo di quattro anni. Ol-
tre il 50% degli intervistati di-
chiara, infatti, di avere inizia-
tola professione, e scelto poi di
proseguire nel comparto, per-
ché «ama i prodotti o i servizi
che propone alla clientela».

Le motivazioni di una
scelta. Sono diverse lemotiva-
zioni che ispirano 'attivita de-
gli addetti alle vendite dirette.
Tra le principali ragioni del

coinvolgimento, il 44% del
campione coinvolto nell’inda-
gine dichiara che porta avan-
ti 'impegno perché crede nei
valori del marchio, il 40% ve-
de un miglioramento nella
qualita della propria vita e ol-
tre un terzo dei rispondenti
apprezza l'indipendenza e la
flessibilita dell'impiego. Inol-
tre, il 32% ritiene che il com-
parto preveda riconoscimenti
meritocratici e il 30% afferma
che la vendita diretta ha con-
sentito un rafforzamento del-
le proprie capacita interperso-
nali e nel lavoro di squadra.
Con particolare riferimento
al mercato italiano, tra il
2018 e il 2023 & cresciuta la
percentuale (dal 68% al 77%)
di chi si ritiene soddisfatto
dell’attivita nella vendita di-
retta, con un calo della quota
degli insoddisfatti (dal 32% al
21%). 1’89% dei venditori di-
retti raccomanda la propria
azienda e il 92% gradirebbe di
continuare a rappresentarla.
La gratificazione, le nuove co-
noscenze, la flessibilita e la
possibilita di migliorare in
modo meritocratico la pro-
pria condizione rappresenta-
no, quindi, i concetti pii asso-
ciati alla professione, con cir-
ca nove venditori su dieci che
valutano positivamente an-
che la formazione e il suppor-
to erogati dall’azienda. Sul
fronte, invece, delle competen-
ze e abilita acquisite nel setto-
re della vendita diretta, I'87%
degli intervistati ritiene di
avere rafforzato le proprie do-
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ti interpersonali, '83% & cre-
sciuto in autostima e il '80%
ha migliorato le proprie capa-
citadilavorarein team, requi-
siti che rappresentanoi carat-
teri distintivi e i vantaggi di
questa professione. «La vendi-
ta diretta & un lavoro antico
ma modernissimo al tempo
stesso, si evolve nel tempo gra-
zie alle nuove tecnologie ma
non perde la caratteristica
fondamentale della sociali-
ta», sottolinea Ciro Sinatra,
presidente di Univendita. «Si
tratta di un comparto che &
complementare e non in con-
correnza con internet, gli stru-
menti di oggi non lo annulla-
no, anzi gli conferiscono anco-
ra piuforza ed efficacia. Infat-
ti, siamo sempre stati in gra-
do di far fronte ai cicli e alle
contingenze economiche pilt
difficili, andando anchein con-
trotendenza e facendo leva
sulle nostre solide risorse per
adattarci ai cambiamenti del-
la societa e ai nuovi modelli di
vita e di consumo, senza per-
dere I'elemento che ci rende
unici, ossia il contatto diretto
eimmediato conil cliente».
—© Riproduzione riservata—Ml

Le ragioni del coinvolgimento nella vendita diretta

Motivi del coinvolgimento Motivi della prosecuzione

Mi piacciono i prodotti / servizi

: ; : 39%
Credo nei valor / nello scopo del marchio _ 44%

Opportunita di miglicrare la qualita della mia vita / della vita
della mia famiglia

56%

Indipendenza / Essere il capo di me stesso/a

Mi piace la flessibilita
. ; . e : 25%
Ottengo riconoscimenti per | miei risultati 32%
0,
Posso avere | prodotti a un prezzo scontato 31%

Per sviluppare le mie capacita interpersonali / collaborare in
un team

Pit1 lavoro, pit posso guadagnare

Fonte: sondaggio socioeconomico "Direct Sellers Survey 2023"
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Rischio paralisi con la direttiva sulle piattaforme

1l settore della vendita diretta in
Italia potrebbe rischiare la para-
lisi se fosse approvata la diretti-
va Ue sul lavoro attraverso le
piattaforme digitali senza appor-
tare particolari correttivi o pre-
vedere specifiche esclusioni. A
lanciare I’allarme é Ciro Sinatra,
presidente di Univendita, secon-
do cui oltre 500 mila persone, tra
agenti di commercio e incaricati
alle vendite, che oggi apprezza-
no largamente la propria indi-
pendenza e flessibilita professio-
nale, rischierebbero di venire in-
quadrati automaticamente come
lavoratori subordinati, conriper-
cussioni esiziali per le aziende
del comparto. In tal senso, Sina-
tra ha inviato la terza lettera in
proposito alla ministra del Lavo-
ro, Marina Calderone. «Il testo li-
cenziato da Parlamento e Com-
missione europearischia di equi-
parare i nostri professionisti a
operatori generalmente privi di
tutele come i rider» si legge nella
nota, «ma il venditore diretto e
una figura esplicitamente ricono-
sciuta e tutelata sin dal 2005

dall’ordinamento italiano, anche
se sconosciuta nel resto d’Euro-
pa. Sitrattadi un unicum che me-
rita le dovute protezioni e an-
drebbe, quindi, escluso esplicita-
mente dalla direttiva». Il presi-
dente di Univendita precisa che
«0ggi non possiamo fare a meno
delle tecnologie digitali nel no-
stro lavoro ed € normale che le
aziende e gli incaricati alla vendi-
ta interagiscano su argomenti e
secondo flussi che certamente
non implicano la subordinazione
difatto, ma fanno parte di una or-
dinaria attivita di coordinamen-
to nell’ambito di un genuino rap-
porto di lavoro autonomo. L’im-
presa ha, ad esempio, la preroga-
tiva di dare aggiornamenti sui
contrattistipulati al fine di calco-
lare le provvigioni oppure puo
sconsigliare di concludere deter-
minati accordi o ancora fornisce
indicazioni al venditore sul con-
tegno da mantenere di fronte al
cliente. Non é accettabile che in-
dicatori come questi, previsti
esplicitamente dalla proposta di
direttiva Ue, facciano scattare la

presunzione di subordinazione
con l'inversione dell’onere della
prova a carico delle aziende per
figure professionali come le no-
stre che sono gia ampiamente di-
sciplinate dal codice civile e dal-
la legge». A giudizio di Univendi-
ta, quindi, si manifesta la necessi-
ta di correttivi sul presupposto
che non si puo certo fermare
I’evoluzione tecnologica, ma al
tempo stesso, pur con ’intento le-
gittimo di tutelare alcune catego-
rie di lavoratori, non va snatura-
to un sistema giuridico che co-
mungque prevede forme di indiriz-
zo da parte dell’azienda, pur
nell’ambito dell’assoluta autono-
mia professionale. Alla luce di
¢io, Univendita chiede una corre-
zione della direttiva, invitando
anche il Governo, in sede di rece-
pimento, a tutelare un comparto
economico da tre miliardi di eu-
ro di fatturato e ad armonizzare
le nuove regole con la disciplina
degliincaricati alla vendita diret-
ta o con quella civilistica in tema

di agenti di commercio.
~——© Riproduzione riservata— N |
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