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Le vendite porta a porta
puntano su donne e giovani

Ogni anno oltre 20 mila nuovi incaricati bussano alla porta dei consumatori

LAVORI,

PROFESSIONI

E MESTIERI
WALTER PASSERINI

C’
è un codice geneti-
co che accomuna le
attività che carat-

terizzano il lavoro umano.
Se parliamo di lavoro, ci ac-
corgiamo che viene assimi-
lato al lavoro dipendente,
alle esperienze e ai diritti
conquistati. La storia del la-
voro è storia del lavoro su-
bordinato, che oggi è molto
cambiato. Il lavoro del futu-
ro sarà sempre meno dipen-
dente e sempre più intra-
prendente, indipendente,
autonomo. E se ci pensiamo
meglio vediamo come in re-
altà dovremmo parlare di
lavori, al plurale, più o meno
precari, più o meno contrat-
tualizzati, e non più o solo
legati al lavoro industriale. 

Quando parliamo di me-
stieri intendiamo spesso il
lavoro artigianale, che si
svolge e ha le sue radici nel-
le botteghe rinascimentali.
L’artigiano è spesso consi-
derato un lavoratore di se-
rie B, che si dibatte tra con-
sumatori esigenti, tignosi
committenti e tagliole fisca-
li, mentre oggi e in futuro
dovrà gettarsi nella mi-
schia: essere meno terzista
e più autonomo, meno ma-
stro Geppetto e più impren-
ditore, che sa far dialogare
le sue competenze di me-
stiere con il nuovo orizzonte
delle tecnologie digitali. Se
parliamo di professioni ven-
gono subito in mente le vec-
chie professioni liberali:
l’avvocato, il commerciali-
sta, il medico. 

Fanno acqua le politiche
di filtraggio esercitate dai
loro ordini professionali,
mentre lo stesso valore le-
gale delle lauree è messo in
discussione. Anche i profes-
sionisti dovranno diventare
imprenditori, che è il nuovo
codice genetico del futuro
che verrà.
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Dall’azienda al domicilio I settori più gettonati 
L’Italia delle vendite dirette Fatturato in migliaia di euro (Iva inclusa)

Fonte: UNIVENDITA, FORMAT RESEARCH Fonte:  AVEDISCO
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Le 256 imprese della vendita diretta 
a domicilio in Italia sono 
così distribuite sul territorio
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U
nire la tradizione più
solida della responsa-
bilità di impresa alla

visione del futuro e dell’inno-
vazione. Nasce così Fonda-
menti dell’impresa respon-
sabile, il corso inaugurale
dell’Executive School di Fon-
dazione Adriano Olivetti e
Dynamo Academy. Il corso
fornisce gli strumenti per af-
frontare in modo strategico
le sfide che le trasformazioni
sociali portano all’impresa,
la ridefinizione dei rapporti
coi propri stakeholder (di-
pendenti, azionisti, istituzio-
ni, comunità) e la partecipa-
zione al bene comune. L’espe-
rienza formativa, che attinge
all’eredità del pensiero di
Adriano Olivetti e analizza

l’esperienza del gruppo Dyna-
mo e delle più significative 
esperienze internazionali, si 
terrà dal 15 al 23 giugno 2018.
La frequenza è a tempo pieno e
si svogerà prima a Ivrea pres-
so la Fondazione Adriano Oli-
vetti (15/17 giugno) e subito di
seguito a Limestre, Pistoia,
presso il Campus Dynamo
(17/23 giugno). 

Il metodo
La metodologia attiva è impo-
stata sull’alternanza di lezioni
in aula, project work, visite e
anche outdoor experience.
Tra i temi approfonditi vi sa-
ranno la dimensione sociale
dell’impresa, la sostenibilità
sociale e ambientale, la filan-
tropia di impresa, la leader-

ship e la gestione dell’ambien-
te di lavoro, l’innovazione e il
social design thinking, change
management, rapporti con le
comunità e gli stakeholder, la

valutazione di impatto sociale.
Il corso offre anche un’oppor-
tunità particolarei. Include in-
fatti la partecipazione ai lavori
di Business for the Common
Good (17/18 giugno), think
thank internazionale a nume-
ro chiuso sui temi di Corporate
Philantropy e Doing Good
aziendale, che Dynamo Aca-
demy organizza in qualità di
Local Authority di Cecp (Com-
mittee to Encourage Corpora-
te Philantropy), organizzazio-
ne fondata da Paul Newman
negli Stati Uniti nel 1999, che
raccoglie oltre 150 ammini-
stratori delegati di grandi
aziende, convinte che il miglio-
ramento della società sia una
misura essenziale dei risultati
del business.

Le candidature
L’iniziativa è concepita per
imprenditori, amministratori
e manager di imprese private
e pubbliche; responsabili cor-
porate strategy e innovazio-
ne; responsabili attività filan-
tropiche, Csr e rapporti con
stakeholder; responsabili ri-
sorse umane; responsabili
marketing e comunicazione;
professionisti e consulenti.
Per candidarsi è necessario
avere un’esperienza di lavoro
qualificante. e presentare la
propria candidatura a in-
fo@olivettidynamo.org entro
il 15 aprile 2018. 

La quota di partecipazione
(inclusiva di vitto, alloggio e
trasporti da Ivrea a Pistoia) è
di 4 mila euro. «La peculiarità

di aver unito due organizzazio-
ni con una storia concreta di
impresa come Dynamo e Oli-
vetti - commenta Maria Sere-
na Porcari, Ceo di Dynamo
Academy - attrae executive da
organizzazioni nazionali ed in-
ternazionali, con un approccio
metodologico che coniuga mo-
delli di ispirazione, teoria e te-
stimonianze di imprese, cultu-
ra manageriale, leadership, ol-
tre all’esperienza di vivere
concretamente nei due cam-
pus ad Ivrea e a Pistoia in mo-
do immersivo. Questo approc-
cio ha l’obiettivo di fornire ai
partecipanti una visione olisti-
ca della responsabilità di im-
presa e gli strumenti per svi-
luppare i futuri scenari». [W. P.]
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EXECUTIVE SCHOOL E DYNAMO ACADEMY

Costruire responsabilità d’impresa sulle orme di Adriano Olivetti

Settecento con Capgemini

Più neolaureati che esperti senior, in totale oltre 
settecento persone. E’ questa la campagna 
annunciata da Capgemini, che ha lanciato il piano 
di reclutamento 2018 nelle sue sedi in Italia. Ricercati 
ingegneri informatici e gestionali, ma anche 
matematici, economisti, esperti di finanza.
Le candidature su www.it.capgemini.com 

Laureandi e neolaureati in Mars

Fino al 30 marzo 2018 sono aperte le candidature 
online al Mars Leadership Experience (Graduate 
Program), che ha come obiettivo quello di sviluppare
i leader di domani. L’opportunità di lavoro
per laureandi e neo laureati prevede un’esperienza 
di rotazione interfunzionale e internazionale 
di tre anni. Sito:www.mars.com/italy

C
alano i negozi al detta-
glio tradizionali e cre-
scono le vendite online

(e.commerce), ma a sbaraglia-
re le classifiche del settore so-
no oggi le vendite dirette, a do-
micilio, porta a porta, che ve-
dono aumentare i fatturati ma
anche l’occupazione. Si calcola
che in Italia la vendita diretta
stia raggiungendo i 3 miliardi
di euro di ricavi, sviluppati da
una forza vendita complessiva
di 550 mila incaricati. In Euro-
pa il fatturato complessivo è
più di 33 miliardi di euro e
coinvolge quasi 15 milioni di in-
caricati. Negli Usa il fatturato
supera i 35 miliardi di dollari e
offre lavoro a oltre 20 milioni
di incaricati. 

In Italia ogni anno, tra turno-
ver e nuovi ingressi, si calcola
che venga reclutato un esercito
di oltre 20 mila incaricati. A
presidiare il settore nel nostro
paese sono due associazioni di
aziende anche molto note che,

insieme, danno lavoro a oltre
400 mila persone. Per Avedi-
sco, la più antica (nasce nel
1969, presidente Giovanni Pao-
lino) il fatturato 2017 è stato di
703 milioni di euro, con 250 mi-
la incaricati, 38 aziende asso-
ciate, da Amway a Eismann, a
International Water Machine.
Univendita è più recente (2010,
presidente Ciro Sinatra), viag-
gia a 1,7 miliardi di fatturato,
con 158 mila incaricati, 18
aziende associate, da Avon a
Tupperware, a Vorwerk Bimbi
e Folletto. 

Ma chi sono gli incaricati alle
vendite dirette? E come si di-
venta professionisti del porta a
porta? In generale l’esercito
delle vendite a domicilio è co-
stituito da persone che voglio-
no semplicemente integrare il
loro reddito, lavorando part ti-
me, oppure da professionisti 
che hanno puntato le loro carte
su questo settore e ne hanno
fatto la loro attività esclusiva.

In crescita la percentuale di
trentenni ma anche la presenza
femminile (oltre tre incaricati
su quattro sono donne) e quella
di over 50 senza lavoro. Non è
richiesta una particolare espe-
rienza, ma doti umane, capaci-
tà di ascolto e abilità nell’uso
dei social media. Univendita ha
un codice etico e una carta dei
valori, Avedisco un Decalogo
da rispettare: si tratta di una
professione e non di un assalto
alla baionetta. L’incaricato pro-
pone prodotti e servizi di alta
qualità che richiedono il con-
tatto personalizzato con il con-
sumatore direttamente a casa
sua, per illustrare e far percepi-
re i benefici e la qualità con
tranquillità e l’attenzione ne-
cessaria. Lavorare nel settore
significa specializzarsi nella
professione della vendita, per
intraprendere un’attività indi-
pendente e remunerativa. Le
diverse aziende offrono forma-
zione, addestramento e aggior-

namento continuo. Il guada-
gno è collegato al fatturato rea-
lizzato. Più professionalità,
tempo, impegno si dedica al
proprio lavoro, più il ritorno
economico è soddisfacente. E
la carriera è spesso quella di
un venditore che diventa re-
sponsabile di area o di altri
gruppi di incaricati. 

I consigli delle associazioni
sono eloquenti: per esempio, 
verificare che l’attività princi-
pale dell’azienda sia l’effettiva
vendita di prodotti/servizi al
consumatore finale; fare atten-
zione all’eventuale investimen-
to iniziale che non deve essere
troppo elevato o sproporziona-
to; accertarsi che l’azienda of-
fra a tutti i clienti un periodo di
ripensamento o che i prodotti
siano coperti da garanzia «sod-
disfatti o rimborsati»; non cre-
dere alle promesse di diventare
ricchi in fretta senza impe-
gnarsi e senza lavorare. [W. P.]
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Adriano Olivetti in fabbrica
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Di casa
in casa

Le vendite
a domicilio

portano 
l’offerta

di beni
e servizi

fin dentro
alle abitazioni

dei consu-
matori


