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IN PRIMO PIANO

UNO SGUARDO SUI DATI EUROPEI 
E MONDIALI DELLA VENDITA DIRETTA 2015 

 Un’industria in crescita costante e dal forte potenziale: le statistiche sull’andamento complessivo 
del settore della Vendita Diretta a livello globale, rilasciate dalla WFDSA (World Federation of 
Direct Selling Associations) mostrano la forza del Direct Selling nel  Mondo. 
Nel 2015 il fatturato complessivo del settore a livello globale è infatti aumentato del +7,7% 
rispetto all’anno precedente con un importo complessivo di quasi 184  miliardi di dollari. In 
Europa è cresciuto del + 4.5% per un totale di 32 miliardi di euro di fatturato. L’Italia si colloca 
al 12° posto nella classica complessiva.
Grande soddisfazione per questi risultati da parte del Presidente di WFDSA (la Federazione 
Mondiale delle Associazioni di Vendita Diretta), Doug DeVos che dichiara: “E’ un momento 
veramente emozionante per il settore della Vendita Diretta. Le persone in tutto il mondo 
apprezzano sempre di più l’idea di auto imprenditorialità. Questo si traduce in un grande 
potenziale per la nostra industria. Tuttavia, al fine di sfruttare appieno questo trend, dobbiamo 
affrontare con urgenza  una serie di questioni importanti”. Per DeVos sono tre i punti su 
cui riflettere: “In primo luogo bisogna posizionare meglio l’opportunità di reddito. Ritengo 
fondamentale un allineamento appropriato tra aspettative e prospettive. In secondo luogo 
abbiamo bisogno di raccontare al meglio la nostra storia, chi siamo e come lavorano le nostre 
aziende, investendo costantemente sull’offerta di prodotti unici e di qualità. Infine dobbiamo 
continuare a promuovere forti politiche di protezione nei confronti dei consumatori”. 
La WFDSA, assicura DeVos, continuerà a lavorare con le Istituzioni  di tutto il mondo per 
stabilire criteri sempre più chiari in questo settore.

  

Doug Devos – Presidente WFDSA
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Carissimi,

bentornati dalle vacanze estive!

Il 2015 per la Vendita Diretta è stato un anno davvero speciale. Lo confermano i dati 

appena rilasciati dalla WFDSA, la Federazione Mondiale che riunisce le principali 

Associazioni del Direct Selling, che evidenziano l’ottimo andamento del settore a livello 

globale. In particolare l’Italia si attesta al 4° posto in Europa e al 12° nel Mondo 

in termini di fatturato vendite: un successo ottenuto soprattutto grazie all’affidabilità, 

all’impegno e alla costanza delle Aziende e dei loro  Incaricati alla Vendita. 

Sulla spinta di questa scia positiva, AVEDISCO continua a lavorare per incrementare 

la compagine associativa e per mantenere aperto il contatto con le Istituzioni e con le 

Associazioni dei Consumatori,  sempre attente alla tutela di coloro che decidono di 

affidarsi alla Vendita Diretta. Ritengo fondamentale instaurare un dialogo aperto con 

queste  autorità per costruire  criteri legislativi sempre più chiari e trasparenti: la nostra 

priorità è quella di rendere  il nostro modello di business sempre più fruibile ai mercati 

e proseguire in un trend di crescita positivo e costante. Queste sono le sfide che ci 

attendono nel nuovo anno lavorativo in cui AVEDISCO si impegna a lavorare nell’ottica 

di un sostegno concreto al nostro settore!

Giovanni Paolino

Presidente AVEDISCO

 

EDITORIALE DEL PRESIDENTE

Giovanni Paolino 
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GUY DEMARLE ITALIA 

BE SAVE BY GUY DEMARLE: CONSERVA IL CIBO PIÙ A LUNGO.

Il Be Save è il primo sistema automatico di sottovuoto ad aria che permette di conservare e di 
mantenere freschi gli alimenti da 2 a 5 volte più a lungo.  Questo sistema esclusivo è brevettato 
e progettato appositamente dalla Guy Demarle ed è prodotto in Francia. 

Con il Be Save puoi prolungare il piacere di mangiare cibo sempre fresco preparato con il 
primo robot degli Chef collegato al wi-fi, l’i-Cook’in. 
Inoltre il Be Save ti permette di mangiare cibo acquistato sempre croccante e fresco!
 
L’obiettivo della Guy Demarle è quello di far ritrovare i veri valori della buona cucina e di 
migliorare la vita quotidiana con ricette intelligenti che fanno risparmiare tempo e aiutano a 
non sprecare denaro.

Con il Be Save, Guy Demarle si impegna,  attraverso un approccio di conservazione del cibo,  
a portare a conoscenza delle famiglie  come conservare più a lungo gli alimenti, risparmiando 
tempo e denaro. Il tutto nel rispetto dell’ambiente e salvaguardando il Pianeta!

La Guy Demarle  da più di 50 anni fornisce gli Chef  più qualificati in più di 90 nazioni e da 
20 anni presenta gli stessi prodotti professionali anche ai consumatori tramite la vendita diretta.

 APPUNTI AVEDISCO
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IWM è tra le più importanti e storiche aziende in Italia nel trattamento delle acque. Precedentemente 
presente in Nord Italia, negli ultimi anni ha investito sulla sua crescita ed è diventata l’unica ad 
avere una fitta rete di incaricati ed una collaudata organizzazione capillare di tecnici su tutto il 
territorio nazionale. 

Proseguendo nella sua crescita, nel 2016 IWM  ha deciso di innovare la sua immagine televisiva 
con uno spot di nuova concezione: girato con una vera modella ma in uno spazio virtuale 
totalmente creato in digitale. Un filmato del genere permette di creare ambienti senza limiti alla 
creatività, che combinati con testi chiari sono in grado di trasmettere emozioni e soprattutto 
messaggi che in modo non invadente invogliano lo spettatore. 
Il nuovo spot IWM è già in onda su Sky,  Mediaset,  Rai e La7.

 APPUNTI AVEDISCO
IWM 

IL NUOVO SPOT TELEVISIVO
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LR HEALTH & BEAUTY 

METTEre AL CENTRO LO SPORT CON LA SPONSORIZZAZIONE 
DEL TROFEO TENNIS KINDER+SPORT.

In occasione dei primi 10 anni di attività in Italia, LR Health & Beauty, ha deciso di promuovere 
il connubio tra vita sana e sport partecipando attivamente all’XIª Edizione del Trofeo Tennis 
Kinder+Sport.

Per Antonello Badanesi – Amministratore Delegato LR Health & Beauty Italia, “Una vita all’aria 
aperta, una dieta equilibrata e del movimento fisico sono la ricetta ideale per crescere bene. La 
nostra azienda si occupa di benessere e di salute e da sempre si impegna nella promozione di uno 
stile di vita equilibrato. Il Trofeo Tennis Kinder+Sport sostiene i nostri stessi valori di vita attiva e di 
etica, nello sport come nella vita”. 

La promozione ha visto anche una partecipazione attiva di LR Health & Beauty in 7 dei 141 tornei 
del circuito con un corner Mindy dedicato al prodotto. Inoltre in occasione del Master Nazionale, 
che si è svolto al Foro Italico di Roma lo scorso agosto, tutti i finalisti delle singole tappe, sono stati 
protagonisti di in un grande evento allegro e colorato all’insegna del fair play e di uno stile di vita 
sano e attivo. 

 APPUNTI AVEDISCO

I TA L I A
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XANGO ITALY   

EVENTO REGIONALE EUROPEO – TREVISO GIUGNO 2016

Gli Incaricati alle Vendite di tutti i mercati Europei si sono riuniti nella spettacolare location del 
Park Hotel Villa Fiorita di Monastier di Treviso. Il clima di inizio estate, il gradevole contorno e 
formatori di fama internazionale hanno reso questo week end di fine giugno, indimenticabile.
Tante nazionalità, molteplici lingue, diverse età, stili di vita e professioni. Un grande obiettivo 
comune: preparazione e consolidamento del business XANGO per una migliore qualità della 
vita, sotto vari aspetti. 
Nelle due giornate si sono intrecciati piani, strategie ed esperienze. Collaborazione, è stata la 
parola chiave; People helping people, il motto! 
Gli oratori di eccezione insieme al Fondatore XANGO, Joe Morton, i leader, le figure emergenti 
e il management europeo, hanno concluso un incontro ricco di contenuti, annunciando il 
prossimo Evento Regionale. 
Ci rivedremo quindi ad Amsterdam il 10 e 11 Settembre, per rinnovare l’impegno, la mission 
e la vision di questo gruppo eccezionale.

 APPUNTI AVEDISCO

Joe Morton, Fondatore di XANGO

Cocktail di apertura Evento Regionale Europeo Giugno 2016
 

Riconoscimento del gruppo di Incaricati XANGO Europa.

 



LA CONFERENZA EUROPEA SULLA VENDITA DIRETTA 2016 
 Eventi
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Il 5 e il 6 ottobre 2016, si terrà al Radisson Blu Hotel in Bruxelles, la sesta edizione della conferenza 
europea sulla Vendita Diretta, l’evento annuale che é diventato da 6 anni a questa parte un must per 
il settore.  Il successo riscosso nelle edizioni passate ha suscitato non poco interesse sul panorama 
europeo riuscendo ancora una volta ad attrarre illustri personalità delle Istituzioni Europee, membri 
di Associazioni Nazionali della Vendita Diretta, Associazioni europee per la tutela del consumatore 
e non da ultimo CEO delle principali compagnie di vendita diretta operanti a livello internazionale. 

Dal titolo: ”Direct Selling Without Boundaries”, la conferenza tratterà temi inerenti la Vendita Diretta 
con particolare focus sulla digitalizzazione, i maggiori mercati europei quali Francia e Germania, 
la gestione etica dei social media e l’impatto sul settore della vendita diretta dopo la revisione 
dell’Acquis comunitario europeo sulla tutela del consumatore. 
Per registrarsi alla conferenza é sufficiente consultare il sito www.directsellingconference.eu, entrare 
nella sezione Registrations, cliccare su REGISTER HERE e compilare l’apposito modulo.

www.directsellingconference.eu


/

Live Surgery 
Via Satellite - Videoconferenza - Streaming

Regia multicamera
Endoscopia

Innovations
Proiezioni olografiche 

BYOD

Informatica Congressuale
Software interattivi 

Rilevazione Presenze
ARS (Votazione Interattiva)

Congressi sul web & 
Formazione A Distanza

Web conference e streaming
Piattaforme di e-learning accreditate ECM

Webcast

Creazioni Video 
Video e spot aziendali in 4k, 

Trailers, Interviste
Live Visual Animation

Motion Graphics

videorentsrl.it
info@videorentsrl.it

+39.051.623.30.20

EVENTI E CONGRESSI
Audio Visual Solutions Information Technologies

Eventi Corporate 
Progettazione
Videoproiezioni

Sistemi Audio - Video - Luci
Traduzione Simultanea

Installazioni tecnologiche 
Aule multimediali:

Univeristà, ASL, Edifici Storici
Corporate Meeting Rooms

Sponsor PNA 2016
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POSITION PAPER AVEDISCO 2016 

AVEDISCO RIBADISCE IL DIVIETO DELLE FORME DI VENDITA PIRAMIDALE 
e RENDE NOTE LE DIFFERENZE CON LA VENDITA MULTILIVELLO

AVEDISCO ribadisce con fermezza la sua posizione sul divieto delle forme di vendita 
piramidali riconosciute come pratiche commerciali scorrette e ne sottolinea ancora una 
volta le differenze fondamentali con la Vendita Diretta Multilivello (network marketing o 
multilevel marketing), a cui non possono essere in alcun modo equiparate.

La Vendita Diretta Multilivello è una forma di vendita per cui gli Incaricati hanno la possibilità 
non solo di vendere prodotti e/o servizi, ma anche quella di promuovere ad altre persone 
l’opportunità di diventare Incaricati e lavorare nella loro stessa squadra. In questo caso la 
remunerazione dell’Incaricato è proporzionata sulla base delle vendite dei prodotti e/o servizi 
concluse in proprio e delle vendite realizzate dal gruppo di collaboratori creato e gestito.

La vendita piramidale è invece un sistema fraudolento, in cui non esiste un vero obiettivo di 
commercializzazione di prodotto, e, come recita il testo di Legge, “il guadagno si configura 
unicamente attraverso il puro e semplice reclutamento di altre persone”. Infatti per entrare 
nel sistema si devono versare somme di denaro e per alimentare lo stesso sistema si devono 
trovare ed inserire altre persone che a loro volta verseranno somme di denaro.

La Legge 173 del 17 agosto 2005, approvata dal Parlamento e redatta grazie alla 
collaborazione tra le associazioni dei consumatori e AVEDISCO, sancisce, da un lato, 
la legittimità delle aziende che operano in regime di marketing multilivello, e dall’altro, 
come recita l’art. 5, della Legge il  “divieto delle forme di vendita piramidali e di giochi 
e di catene”  intendendo, quelle “operazioni, quali giochi, piani di sviluppo, ‘catene di 
Sant’Antonio’ che configurano un guadagno attraverso il puro e semplice reclutamento di 
altre persone”.

Le aziende Associate AVEDISCO che adottano il modello Multilivello rispettano sia le norme 
stabilite dalla Legislazione italiana, sia il codice etico di comportamento che AVEDISCO ha 
redatto quasi 40 anni fa e liberamente consultabile sul sito www.avedisco.it   Nelle aziende 
di network marketing AVEDISCO  mai si verifica che gli Incaricati guadagnino per il solo 
fatto di introdurre altri Incaricati nella propria organizzazione di vendita.

In quanto punto di riferimento del settore della vendita diretta in Italia, AVEDISCO ritiene 
di avere la responsabilità di essere parte attiva e collaborativa per qualsiasi informazione 
inerente la vendita a domicilio sia per gli utenti che per le Associazioni di Consumatori e 
le Istituzioni, condannando fortemente qualsiasi forma di vendita diretta che non rispetti 
l’etica commerciale e i diritti di tutte le parti coinvolte.

Sottolineiamo inoltre che l’equivoco che associa il Multilevel Marketing alle vendite 
piramidali genera gravi danni in termini di reputazione alle aziende di Vendita Multilivello 
ed in modo particolare ai loro collaboratori con pesanti conseguenze di carattere economico 
e occupazionale.

 EXTRA
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intervista
GIANCARLO NEGRI 

AMMINISTRATORE DELEGATO FOREVER LIVING PRODUCTS ITALY & MALTA

Perché la sua azienda ha scelto di entrare a far parte di AVEDISCO? Vantaggi e valore aggiunto di 
appartenere all’Associazione?  
Perché far parte di un’Associazione come AVEDISCO è una garanzia per il consumatore finale e 
per l’Azienda che si assume la responsabilità etica del proprio operato. Sapere di avere al proprio 
fianco una serie di Professionisti che si preoccupano di creare occupazione, carriere e guadagni 
collaborando con le migliori aziende sul territorio è fonte di sicurezza.

Quali innovazioni tecnologiche significative sono state introdotte da parte della sua azienda per 
agevolare l’attività degli incaricati alle vendite?  
La possibilità di lavorare tranquillamente da casa on-line utilizzando un sito aziendale 
completamente gratuito, corsi di formazione via web e assistenza telefonica al cliente finale.

Le Aziende Associate AVEDISCO dedicano sempre particolare attenzione alla formazione; secondo 
lei cosa è cambiato in termini di corsi di formazione nel lavoro degli incaricati, rispetto agli anni 
precedenti? 
Maggiore professionalità grazie ai corsi di formazione organizzati, nel nostro caso come azienda 
Forever Living Products Italy, a titolo gratuito per poter garantire un livello formativo base a tutti, oltre 
al fatto che il consumatore finale è sempre più esigente e si attende una maggiore preparazione. In 
tal caso AVEDISCO merita il plauso di essere sempre in prima linea al fianco della aziende associate. 
La nostra Azienda, grazie alla competenza dei professionisti facenti capo all’Associazione ha visto 
un notevole miglioramento in tale settore.

Cosa ne pensa delle attività che AVEDISCO ha intrapreso negli ultimi anni a favore di aziende, 
incaricati e consumatori? Quali consigli darebbe all’Associazione per migliorare?  
Penso che gli sforzi finora fatti abbiano dato ragione all’Associazione sul percorso intrapreso 
e la lungimiranza, grazie agli studi di mercato che l’Associazione fa regolarmente, sono 
la garanzia per incaricati e consumatori di essere tutelati da leggi e regolamenti. Inoltre 
creano la cultura che l’attività di incaricati alle vendite (come sancito dalla legge 173/2005) 
rappresenti il futuro per migliaia di persone che desiderano l’indipendenza economica e la 
certezza di una carriera meritocratica. Il consiglio è di continuare sulla strada intrapresa, 
posso solo dire a nome dell’Azienda Forever Living Products Italy: GRAZIE! 

Previsioni per il futuro: come vede il settore della Vendita Diretta tra cinque anni? 
Ancora più roseo dell’attuale. Grazie alla sinergia con l’Associazione, ho la certezza che “uniti e 
vincenti” sarà il motto delle imprese associate AVEDISCO. Colgo l’occasione per ribadire che mai 
come in questo momento vi sono le migliori condizioni di mercato nel settore della vendita diretta 
e del network marketing e i migliori specialisti nel settore a garanzia di sicura crescita economica, 
professionale e personale degli addetti al settore. 
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 Edicola

Corriere del Web

6 luglio 2016

Verona Economia

6 luglio 2016

Industria e Finanza

7 luglio 2016

Giornale di Sicilia

25 agosto 2016

Il Nazionale

6 luglio 2016

Qui Cosenza 

15 luglio 2016

Tribuna Economica

7 luglio 2016

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 06-07-2016 
Testata Corrieredelweb.it 
Titolo dell’articolo AVEDISCO: LE OPPORTUNITA’ PROFESSIONALI DELLA VENDITA DIRETTA NEL 

SUD E ISOLE D’ITALIA 
Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 06-07-2016 
Testata Ilnazionale.it 
Titolo dell’articolo AVEDISCO: LE OPPORTUNITA’ PROFESSIONALI DELLA VENDITA DIRETTA NEL 

NORD EST D’ITALIA 
Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 06-07-2016 
Testata Veronaeconomia.it 
Titolo dell’articolo AVEDISCO: LE OPPORTUNITA’ PROFESSIONALI DELLA VENDITA DIRETTA NEL 

NORD EST D’ITALIA 
Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 07-07-2016 
Testata Industria e Finanza 
Titolo dell’articolo AVEDISCO_NORDEST, CRESCONO LE OPPORTUNITA’ 

Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 07-07-2016 
Testata Tribuna economica 
Titolo dell’articolo AVEDISCO: LE OPPORTUNITA’ PROFESSIONALI DELLA VENDITA DIRETTA NEL 

CENTRO ITALIA 
Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 15-07-2016 
Testata Quicosenza.it 
Titolo dell’articolo VENDITE DIRETTE, AVEDISCO SOTTOLINEA “GRANDI POTENZIALITA’ IN 

CALABRIA” 
Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 25-08-2016 
Testata Giornale di Sicilia 
Titolo dell’articolo Al lavoro con Internet 

Short Summary Dati regionali 
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 Edicola

Vendere di più

luglio 2016

Avvenire

7 luglio 2016

 

Milano e Finanza

7 luglio 2016

TG.COM 24

7 luglio 2016

L’Opinionista

7 luglio 2016

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 07-07-2016 
Testata Avvenire.it 
Titolo dell’articolo VENDITORI IN CRESCITA NEL NORD OVEST 

Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 07-07-2016 
Testata Industria e Finanza 
Titolo dell’articolo AVEDISCO_NORDEST, CRESCONO LE OPPORTUNITA’ 

Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

                              

 Italia 
Data 07-07-2016 
Testata L’Opinionista 
Titolo dell’articolo VENDITA DIRETTA, IL CENTRO STUDI E RICERCHE DI AVEDISCO REGISTRA 

L’ANDAMENTO POSITIVO DEL SETTORE 
Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 07-07-2016 
Testata Milanofinanza.it 
Titolo dell’articolo COMMERCIO: ANDAMENTO POSITIVO PER VENDITA DIRETTA IN NORD-OVEST 

(AVEDISCO) 
Short Summary Dati regionali 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 07-07-2016 
Testata Tgcom24.mediaset.it 
Titolo dell’articolo COMMERCIO: ANDAMENTO POSITIVO PER VENDITA DIRETTA IN NORD-OVEST 

(AVEDISCO) 
Short Summary Dati regionali 

Siamo orgogliosi di rappre-
sentare il settore che ritrae 
al meglio l’evoluzione del 
mondo del lavoro e della 
società. – dichiara Giovanni 
Paolino, Presidente AVEDI-
SCO, Associazione Vendite 
Dirette Servizio Consuma-
tori – La Vendita Diretta si 
è dimostrata un modello di 

business non solo al passo con i tempi, ma anti-
cipatore di tutte le dinamiche che andranno a de-
linearsi nei prossimi 15 anni: dal telelavoro al la-
voro per obiettivi, senza dimenticare l’importanza 
delle relazioni, la professionalità degli incaricati 
e il valore aggiunto di una costante formazione, 
caratteri distintivi che già oggi rappresentano il 
nostro successo».
Così Avedisco ha presentato il trend nazionale e i 
dati regionali delle Aziende Associate. La panora-
mica che ne esce è positiva, sia in termini di valo-
re occupazionale che di fatturato: l’Associazione 
ha registrato nel primo trimestre 2016 un giro 
d’affari in crescita di +19,88% rispetto allo stesso 
periodo dell’anno precedente, e un incremento di 
+19.28% per quanto riguarda il valore occupazionale, con oltre 178 mila profes-
sionisti.
La Vendita Diretta come mercato anticiclico rispetto al panorama economico 
generale, un settore che offre opportunità professionali e prospettive di carriera.
Vediamo i dati suddivisi per le quattro aree geografiche della penisola.

NEL NORD OVEST LA LOMBARDIA 
È CAPOFILA
Nel Nord Ovest sono quasi 60 mila gli Incaricati in Piemonte, Valle d’Aosta, 
Lombardia e Liguria che lavorano nelle Aziende Associate AVEDISCO, per un 
fatturato complessivo di oltre 190 milioni di euro.
• La Lombardia è la regione con le più alte percentuali, sia in termini di valore 
occupazionale sia in termini di fatturato, rispettivamente 20% e 21,5% del totale 
dati provenienti da tutte le province della regione, con quasi 35 mila professio-
nisti del settore.
Seguono:
• Piemonte e Valle d’Aosta con oltre 14 mila persone (8,3% del totale delle Asso-
ciate) che hanno scelto di intraprendere questa attività e un fatturato che è pari 
al 9,5% del totale;
• la Liguria, con quasi 11 mila Incaricati presenti nella regione e un fatturato pari 
al 2,5% del totale associativo.

NEL NORD EST 48 MILA INCARICATI
In Veneto, Friuli Venezia Giulia, Trentino Alto 
Adige ed Emilia Romagna gli Incaricati sfiorano 
i 48 mila, per fatturato complessivo di oltre 198 
milioni di euro.
• Davanti il Veneto, con oltre 23 mila professioni-
sti del settore (valore occupazionale: 13,4%; fat-
turato; 17,5 del totale dati provenienti da tutte le 
province della regione).
• Poi l’Emilia Romagna con quasi 10 mila addet-
ti (5,6% del totale delle Associate) e un fatturato 
pari al 8,2% del totale, e il Trentino Alto Adige, 
con un numero complessivo di quasi 9 mila In-
caricati, ben il 5,1% del totale AVEDISCO con un 
fatturato di circa il 4,8%.
• Nel Friuli Venezia Giulia si contano quasi 6 mila 
Incaricati e un fatturato pari al 4,4% del totale as-
sociativo.

E NEL CENTRO ITALIA?
Nel Centro Italia gli Incaricati che lavorano nelle 
Aziende Associate AVEDISCO sono oltre 28 mila, 
distribuiti in Toscana, Lazio, Umbria e Marche, 
per un fatturato complessivo di quasi 104 milioni 
di euro.

• In testa il Lazio, con quasi 11 mila addetti alla 

vendita, il 6,1%, e un fatturato di 4,4% del totale 
dati provenienti da tutte le province della regione.
Seguono:
• la Toscana con oltre 10 mila Incaricati (5,9% del 
totale delle Associate) e un fatturato che è pari al 
9,6% del totale e le Marche con un numero com-
plessivo di oltre 6 mila Incaricati, ben il 3,5% del 
totale AVEDISCO con un fatturato del 2,7%.
• Infine l’Umbria con oltre mille Incaricati pre-
senti nella regione e un fatturato pari al 1,6% del 
totale associativo.

BUONI ANCHE I NUMERI DEL SUD
Nel Sud detengono il primato la Sicilia e la Puglia 
con il più alto valore occupazionale, rispettiva-
mente il 6% e il 4,4% per oltre 10 mila e quasi 8 
mila Incaricati alle vendite, con relativo fatturato 
del 4,6% e del 2% sul totale dati.
Seguono:
• la Campania con oltre 6 mila Addetti alla vendi-
ta e un fatturato del 1,7% rispetto al complessivo 
nazionale;
• Abruzzo e Molise con oltre 5 mila Incaricati 
(3,1% del totale delle Associate) e un giro d’affari 
pari all’1,9% del totale.
• La Sardegna registra la presenza di oltre 4 mila 
professionisti, ben il 2,4% del totale AVEDISCO, 

DA NORD A SUD
LA VENDITA DIRETTA 
“VOLA”!
IL CENTRO STUDI E RICERCHE AVEDISCO
REGISTRA L’ANDAMENTO POSITIVO DEL SETTORE
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Il progetto 
è futuro. 

(Giorgio Gaber)

Il vostro futuro 
non è ancora 
stato scritto, 

quello di nessuno. 
Il vostro futuro 

è come ve lo creerete. 
Perciò createvelo 

buono. 

(Ritorno al futuro)
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