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IN PRIMO PIANO

AVEDISCO AL FIANCO DI WFDSA 
PER IL FUTURO DELLA VENDITA DIRETTA

Dall’1 al 3 ottobre 2017 si è svolto a Parigi presso Le Palais des Congrés di Porte Maillot, il 
Congresso Mondiale della Vendita Diretta. L’evento, organizzato dalla WFDSA (Federazione 
Mondiale delle Associazioni di Vendita Diretta) e giunto alla sua XV edizione, ha visto la 
partecipazione di oltre 500 delegati in rappresentanza di 50 Paesi. Per l’Italia, rappresentata 
da  AVEDISCO, la prima Associazione in Italia di Vendita Diretta,  era presente il  Segretario 
Generale, Giuliano Sciortino. 
Il congresso dal tema “Own the future” ha offerto interessanti spunti di riflessioni sul ruolo 
chiave del settore all’interno dell’economia mondiale tra occasioni di formazione, sessioni 
congressuali e workshop che hanno messo in luce le sfide del settore verso l’anno 2025 anche 
grazie all’uso delle nuove tecnologie,  degli sviluppi legali e delle nuove competenze di gestione 
dell’attività. Momento culminante dell’appuntamento l’elezione del nuovo Presidente Magnus 
Brännström, CEO di Oriflame che succede all’uscente Doug Devos, CEO di Amway e che sarà 
in carica per il prossimo triennio.  
“Ritengo che il Direct Selling e i suoi stakeholder, uniti da obiettivi comuni, siano più che mai 
un punto di riferimento per il rafforzamento dell’imprenditorialità mondiale, grazie soprattutto 
alla qualità dei prodotti offerti e ai suoi servizi di primo livello” ha affermato il nuovo Presidente 
Magnus Brännström
I risultati della Vendita Diretta sono stati raggiunti grazie al supporto delle Associazioni 
Nazionali di categoria tra le quali AVEDISCO. L’Italia nel 2016 ha registrato un giro d’affari di 
3,3 miliardi di euro Iva inclusa con una crescita del 5.5% rispetto al 2015.

  

Magnus Brännström 
Nuovo Presidente WFDSA 
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Carissimi,
è di recente pubblicazione il report “Sessant’anni di Europa” in cui l’Istat certifica che, 
se negli anni Cinquanta l’Italia era uno dei Paesi europei più giovani, oggi si attesta 
tra quelli più vecchi. 

Una involuzione causata principalmente dal basso tasso di natalità influenzato dai limiti 
strutturali dell’offerta del mercato del lavoro. Se si aggiunge poi che negli ultimi anni  
la società contemporanea  non è riuscita ad adattarsi al vecchio modello lavorativo 
che prevede rigidità di orari contrari alle esigenze di coloro che vogliono conciliare 
impegni famigliari con quelli lavorativi, bisogna esplorare nuove opportunità. La 
Vendita Diretta è la risposta, lo spiraglio per tutti i giovani intraprendenti che vogliono 
dedicarsi ad un’attività  moderna  che sia in equilibrio con le esigenze personali e con 
i propri interessi.

Questo sbocco professionale può essere il primo passo verso una carriera di grandi 
soddisfazioni senza rinunciare alla libertà di decidere del proprio tempo libero, 
coniugando orari e modalità di lavoro con il vero senso della vita: la famiglia. 
Lo testimoniano i nostri  Incaricati che con la loro attività quotidiana contribuiscono 
alla ripresa dell’ economia in un Paese che ha bisogno di crescere e tornare ad essere 
competitivo.

Giovanni Paolino

Presidente AVEDISCO

 

EDITORIALE DEL PRESIDENTE

GIOVANNI PAOLINO 
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FOREVER LIVING PRODUCTS ITALY

EAGLE MANAGERS RETREAT – DALL’1 AL 5 OTTOBRE 2017

Quest’anno il consueto evento Forever Living rivolto a tutti i Manager che raggiungono il 
riconoscimento di Eagle Manager è stato davvero esclusivo in quanto si è svolto a bordo 
della nave da crociera Freedom of the Seas della Royal Caribbean, riservata esclusivamente 
all’Azienda. L’esecutivo aziendale della Casa Madre non ha deluso i suoi Manager e ha superato 
ogni aspettativa! 
Qualificarsi all’incentivo Eagle Managers non è solo un’occasione per passare dei giorni stupendi 
in destinazioni da sogno, ma è un’opportunità per poter partecipare a formazioni di altissimo 
livello dei Leader mondiali. Si sono infatti susseguite intense sessioni formative sia tecniche che 
motivazionali e di certo i qualificati Eagle sono tornati a casa con molti appunti da riordinare e 
molti spunti da condividere con tutte le downlines.
La crociera è iniziata a Barcellona con direzione Villefrance, da cui i partecipanti hanno potuto 
visitare Nizza e Montecarlo. La traversata è poi proseguita sulle acque del Mediterraneo con 
sbarco a Civitavecchia. Forse in molti, oltre ai partecipanti italiani, avevano già visitato Roma 
ma i colleghi esteri sono rimasti estasiati dalle bellezze che la nostra Capitale ha da offrire ed è 
stata un’occasione per condividere con loro la nostra cultura e le nostre radici. Il viaggio si è poi 
concluso a Barcellona ma prima di lasciare la nave, i partecipanti si sono divertiti con un esclusivo 
Party in blu, salutandosi tra musica, balli e divertimento gustandosi prima il tramonto all’orizzonte 
e poi il piacevole fruscio delle onde sul calar della notte.
Il prossimo Eagle Managers Retreat nel 2018 si terrà a Phoenix e sarà un evento ancora più 
spettacolare perché si festeggeranno i 40 anni Forever proprio dove la grande impresa di Rex 
Maughan ebbe inizio.

 APPUNTI AVEDISCO
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Gioel ha siglato l’accordo di sponsorizzazione con Trentino Volley, la fortissima formazione di 
pallavolo, che vanta nella sua bacheca 3 Champions League, 4 Mondiali per Club, 4 Scudetti 
italiani, 3 Coppe Italia e 2 Super coppe, oltre ad essere stata finalista nell’ultimo campionato di 
serie A italiano. 
L’Amministratore Delegato di Gioel SpA, Marcello Svaldi, ha chiuso con 
il Direttore Generale della Trentino Volley,  Bruno Da Re,  un accordo che 
prevede, oltre al brand Gioel sulle divise dei giocatori, una serie di eventi da 
organizzare al PalaTrento, in concomitanza con alcuni incontri di campionato 
e la veicolazione del marchio in numerose forme sia pubblicitarie che sui 
social. 
Nell’accordo Gioel fornirà una serie di prodotti per lavare l’aria ed igienizzare 
gli spogliatoi, la palestra ed altri spazi comuni nel PalaTrento, sede degli 
allenamenti e delle partite in casa della Trentino Volley. 
Dunque una bella e significativa partnership, ricca di contenuti, che lega due 
importanti brand sia a livello nazionale che internazionale.  

 APPUNTI AVEDISCO
GIOEL

INSIEME A TRENTINO VOLLEY
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NEOLIFE  INTERNATIONAL

EUROPEAN CONVENTION 2017 -  BARCELLONA

Più di 1300 persone da 21 Paesi europei si sono date appuntamento a Barcellona  gli scorsi 15 e 
16 settembre  per condividere le tante emozioni di un Convegno Europeo NeoLife. 
Un evento riuscitissimo, un clima di grande entusiasmo e una spettacolare festa conclusiva, con tanto 
di cappello… Siamo già proiettati verso il 2018, anno del 60° Anniversario Mondiale di NEOLIFE 
International!

 APPUNTI AVEDISCO
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NU SKIN ITALY

LA BELLEZZA 3.0 BY NU SKIN - PIAZZA DI SPAGNA - ROMA

Sabato 21 ottobre 2017 si è svolto a Piazza di Spagna (Roma) l’evento « La bellezza 3.0 by 
Nu Skin », organizzato da Nu Skin per i suoi Distributori e Prospetti in occasione del lancio in 
anteprima del dispositivo per la pulizia della pelle AgeLOC LumiSpa.

Formazione e presentazioni si sono susseguite durante l’evento. Presenti all’evento il Vice 
Presidente di Nu Skin,  Michel Sinot, alcuni grandi leader e Giuliano Sciortino, Segretario 
Generale AVEDISCO, che ha presentato una visione globale della Vendita Diretta in Italia. 
Inoltre l’Azienda ha presentato la sua ultimissima novità, facendo scoprire e provare alle 
persone presenti  il nuovo dispositivo Lumi Spa.

Con la presenza di 3 LumiSpa-Bar Nu Skin ha scelto di mettere sotto i riflettori la ricerca 
tecnologica che contraddistingue i suoi dispositivi per la cura della pelle e di farla provare 
direttamente ai Clienti.

Organizzato all’interno della splendida cornice di una sala storica a Piazza di Spagna (Roma), 
l’evento ha avuto  grande successo ed è il preludio dell’imminente campagna per il lancio del 
LumiSpa - che sarà disponibile al pubblico in Italia da Gennaio 2018.

 APPUNTI AVEDISCO

9



PARTNERSHIP AVEDISCO

PREMIO VINCENZO DONA 2017
 EVENTI

INCONTRI 10

Venerdì 24 novembre, si svolgerà l’undicesima edizione del Premio “Vincenzo Dona, voce dei 
consumatori”, il più importante evento “Consumer” nel panorama italiano, organizzato dall’Unione 
Nazionale Consumatori al quale AVEDISCO parteciperà come partner d’eccezione.
La manifestazione si fregia della Medaglia di rappresentanza del Presidente della Repubblica 
Italiana e si svolge ogni anno con il Patrocinio  della  Presidenza del Consiglio dei Ministri, del 
Ministero dello Sviluppo economico e del Ministero delle Politiche agricole alimentari e forestali.
Il tema di quest’anno sarà incentrato sulla “casa” come valore e risorsa per le connessioni dell’essere 
umano con gli oggetti.  Il dibattito vedrà confrontarsi, nella splendida cornice del Teatro Argentina 
a Roma, numerosi esperti riguardo l’effi cienza energetica, internet delle cose in un crescendo di 
servizi per la persona. Tra questi il ruolo della Vendita Diretta come strumento di vendita che, 
effettuato a domicilio, si basa sulla relazione umana, la comunicazione diretta e la fi ducia tra 
Incaricato alla Vendita  e Consumatore, valori che saranno esplorati nell’intervento in loco dal nostro 
Segretario Generale Giuliano Sciortino. 

Per non perdere quest’occasione di confronto l’Unione Nazionale Consumatori ha riservato alle 
Aziende Associate AVEDISCO un numero riservato di posti ai quali si può accedere contattando la 
nostra Segreteria.



Sponsor PNA 2018

SOCIETÀ SPECIALIZZATA CONSULENZA FISCALE E CONTABILE PER 
LE VENDITE DIRETTE AGENTI DI COMMERCIO E INCARICATI ALLE VENDITE

Consult è una società specializzata nella consulenza contabile e fiscale dal 1982 e garantisce l’assistenza di 
Esperti specializzati nello specifico settore contabile e fiscale delle vendite a domicilio tramite Incaricati IVD. 
Consult offre un servizio garantito, completo e tempestivo. 
Aderendo alle convenzioni di Consult è possibile ricevere aggiornamenti certificati su tutte le eventuali novità nel 
settore della Vendita Diretta.

Il Consorzio di Imprese Associate AVEDISCO, in collaborazione con Consult, ha creato il CSA (Centro Servizi 
Amministrativi) per offrire un’opportunità straordinariamente vantaggiosa: la creazione di un servizio di registrazione 
contabile delle fatture di provvigioni degli Incaricati alle Vendite con una procedura totalmente meccanizzata e 
frutto di 34 anni di esperienza nel settore della Vendita Diretta. Attualmente tale servizio è utilizzato da 9 Aziende 
associate con ottima soddisfazione delle imprese e degli Incaricati di Vendita.

I PRINCIPALI SERVIZI OFFERTI DA CONSULT SONO I SEGUENTI:

•  Consulenza specifica alle Società nel settore della Vendita Diretta e Multilevel.

•  Gestione automatizzata delle fatture di provvigioni dei singoli Incaricati 

 alle Vendite.

• Iscrizione Iva gratuita dei singoli IVD che hanno superato il limite dei € 6410.

• Aggiornamenti tramite news letter inviate periodicamente a mezzo e.mail.

• Attivazione Call Center Automatico 24 Ore No Stop 199.24.24.90.

• Trasmissione telematica dei vari adempimenti fiscali a mezzo Entratel.

• Gestione delle Consulenze Certificate secondo la procedura ISO.9001.

• Personalizzazione di Software per la gestione dei piani marketing e provvigioni.

• Elaborazione e gestione degli adempimenti fiscali societari.

• Consulenza Legale specifica nel settore della Vendita Diretta.

• Consulenza Commerciale per nuove start up.

• Registrazione dei prodotti alimentari al competente Ministero.

Largo Giorgio La Pira n. 10 - Massa e Cozzile (PT) Call Center Automatico 199.24.24.90 www.studioconsult.it
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VENDITA DIRETTA

OCCUPAZIONE E VOLUMI RECORD NEL PRIMO SEMESTRE 2017

38 Aziende Associate, un fatturato di oltre 361 milioni di euro e più di 203mila 

Incaricati alle Vendite: questi i numeri relativi alla Vendita Diretta registrati  nei primi 

sei mesi del 2017 da AVEDISCO, prima Associazione in Italia che rappresenta le 

principali Aziende operanti con questo modello di business.  Dopo un primo trimestre 

più che positivo, l’andamento si conferma solido grazie ad un fatturato che aumenta 

del +9,21% rispetto allo stesso periodo dell’anno precedente. 

Particolarmente interessanti sono i dati riguardanti il valore occupazionale: sono oltre 

203mila gli italiani che hanno scelto la Vendita Diretta come professione, oltre + 16% 

 EXTRA

 
  

AZIENDE ASSOCIATE AVEDISCO  
 Fatturato Vendite 1° semestre 2016/2017  

 (dati in migliaia di Euro – IVA Inclusa) 

 

 

 

             
        

 

CATEGORIE MERCEOLOGICHE 1° Semestre 
2016 

1° Semestre 
2017 

DIFFERENZA 
Assoluta DIFFERENZA % 

COSMESI E ACCESSORI  MODA 29.967 31.262 1.295 4,32%

CASA BENI DI CONSUMO 7.209 7.178 -31 -0,43%

CASA BENI DUREVOLI 19.057 20.374 1.317 6,91%

TESSILE 10.766 10.079 -687 -6,38%

ALIMENTARE-NUTRIZIONALE 246.260 273.170 26.910 10,93%

SERVIZI 3.207 4.852 1.645 51,29%

ALTRO 14.124 14.115 -9 -0,06%

TOTALE 330.590 361.030 30.440 9,21%

N. INCARICATI ALLE VENDITE 174.644 203.471 28.827 16,51%
 

 

COSMESI E ACCESSORI  
MODA
8,66%

CASA BENI DI 
CONSUMO

1,99%
CASA BENI DUREVOLI

5,64%

TESSILE
2,79%

ALIMENTARE-
NUTRIZIONALE

75,66%

SERVIZI
1,34%

ALTRO
3,91%

1° Semestre 2017



rispetto al 2016. Dato rilevante che dimostra come questo modello di business risulti 

vincente nel promuovere e incoraggiare l’imprenditorialità nel nostro Paese. 

Andando nel dettaglio, a trainare la compagine è il settore “Alimentare-nutrizionale” 

che, con oltre 273 milioni di euro di fatturato, ha ottenuto un incremento di quasi l’11%. 

Forte dinamicità anche per “Cosmesi e accessori moda” che cresce di oltre +4% per 

oltre 31 milioni di euro, seguito da “Casa beni Durevoli” con oltre 20 milioni di euro 

e una percentuale di crescita di quasi +7%, a dimostrazione di come i Consumatori 

cerchino sempre di più una consulenza personalizzata.
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AZIENDE ASSOCIATE AVEDISCO  
 Fatturato Vendite 1° semestre 2016/2017  

 (dati in migliaia di Euro – IVA Inclusa) 
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CRISTINA LUZZI 

DIRETTRICE de LA VALIGIA ROSSA SRL
INTERVISTA

Quali innovazioni tecnologiche significative sono state introdotte da parte de La 
Valigia Rossa per agevolare l’attività degli Incaricati alle Vendite?
LaVR ha la fortuna di avere una rete vendita mediamente molto giovane e quindi 
informaticamente preparata e piuttosto aperta all’innovazione. Istruire le nostre 
ragazze su qualsiasi novità informatica è abbastanza semplice e loro sono molto 
aperte ad ogni innovazione volta a velocizzare le procedure, migliorare il servizio e 
soprattutto eliminare fogli di carta a vantaggio di tablet e smart-phone.
Non abbiamo mai avuto il fax e le proposte d’ordine sono sempre state caricate dalle 
Consulenti direttamente sul nostro gestionale con un accesso privato, che permette 
loro di seguire anche l’andamento dell’ordine stesso.
Il grosso cambiamento avverrà quest’anno e si farà in diverse fasi: fra un paio di 
settimane avremo una APP LaVR solo per le nostre Consulenti, collegata ad un’area 
“prenota la tua riunione”  sul nostro sito. Dal sito la Cliente potrà scegliere città, 
tipo di riunione che desidera organizzare, data e Consulente, oppure solo alcuni di 
questi parametri e vedrà la disponibilità di tutte le Consulenti della zona, potendo in 
questo modo “con un click” inviare la richiesta. La notifica arriverà tramite POP-UP 
sul telefono della consulente.

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? 
Non posso fare un paragone con il passato perché siamo troppo giovani in AVEDISCO, 
ma posso dire che ho trovato un ambiente piuttosto diverso da come me lo aspettavo, 
in senso positivo. Soprattutto ho trovato un buon gruppo di lavoro, che ha voglia di 
crescere e di modernizzarsi, che si rende conto del valore del nostro tipo di attività 
ma anche del fatto che per mantenere il successo è necessario evolvere e adeguarsi 
ai tempi. Niente è eterno. Un lavoro costante e meticoloso volto ad uno scambio e 
condivisione fra le Aziende Associate permette al Direttivo di fare strategie per il 
futuro. Per questo rendere operativi i Comitati coinvolgendo le Aziende Associate è 
un passo fondamentale sia per avvicinare le Aziende fra loro che per non perdere il 
contatto con la realtà che le stesse vivono quotidianamente, conoscenza indispensabile 
per AVEDISCO al fine di poter progettare e portare  a termine le proprie funzioni. 
Non mi piace molto dare consigli data la mia breve esperienza in AVEDISCO, ma se 
proprio devo, farei due raccomandazioni:
• creare un canale anche con gli Incaricati alle Vendite  con argomenti e 
linguaggi diversi da quelli usati per comunicare con le Aziende e le Istituzione, quindi 
rafforzare questo rapporto e fare in modo che anche loro si sentano facenti parte di 
AVEDISCO e non solo delle Aziende per le quali lavorano. In questo modo saranno 
loro stessi a promuovere l’Associazione e il nostro lavoro.
• Trovare il modo di trasmettere al pubblico che Vendita a domicilio non è 
sinonimo di furto e lavorare nel nostro settore non significa essere sfruttati: è un 
peccato che con una normativa ben fatta come quella che c’è in Italia non si riesca 
ad avere un’immagine migliore.
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INTERVISTA

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?
Non posso dire se le cose sono cambiate, perché non conosco in modo approfondito le 
modalità di formazione delle altre Aziende anche se è evidente che tutte ne conoscono 
l’importanza e dedicano molte risorse a questo punto.

Personalmente, da quando lavoro per La Valigia Rossa, ho fatto centinaia di colloqui 
per aspiranti Consulenti e mi è capitato spesso di parlare con donne che lavorano 
o avevano lavorato per altre Aziende. Una delle cose che ho notato spesso è che la 
percezione della stessa Azienda cambiava molto, a volte in modo diametralmente 
opposto, a seconda della persona che me ne parlava. E’ evidente che c’è sempre una 
componente caratteriale che influisce sul giudizio, ma entrando nel dettaglio è spesso 
evidente che all’interno della stessa Azienda ci sono modalità operative molto diverse 
a seconda di chi le porta avanti.
Ecco, io credo, e qui mi rifaccio a quanto detto precedentemente, che ai fini della 
crescita, del posizionamento, del reclutamento, del servizio, sia importantissimo che 
l’Azienda abbia un’immagine omogenea e coerente in tutti gli ambiti: comunicazione 
scritta, comunicazione verbale, obiettivi, strategie, immagine web, formazione sul 
prodotto, argomenti correlati e via dicendo. 

Previsioni per il futuro: come vede il settore della Vendita Diretta tra cinque anni?
Credo che questo settore abbia un grossissimo potenziale proprio in contrapposizione 
alla vendita on-line e alle difficoltà dei punti vendita tradizionali. 
Siamo sempre più social, con i vantaggi e gli svantaggi che ne derivano. Siamo 
sempre più freneticamente coinvolti nelle attività quotidiane e tendiamo quindi a 
limitare i contatti personali, gli incontri, le gite, le cene, tutte quelle cose che prima si 
chiamavano “vita sociale”. 

Ma siamo persone e abbiamo bisogno di trovarci, parlarci, distrarci, soprattutto essere 
ascoltate e consigliate nelle nostre scelte. Il mercato offre tantissimi prodotti dello 
stesso tipo, è diventato una giungla nella quale è difficile muoversi senza sbagliare.
L’Incaricato alla Vendita ha la possibilità di essere una guida per il suo Cliente, di 
diventare un punto di riferimento nel momento di scegliere il prodotto più idoneo alle 
necessità. La vendita on-line non può fare questo e i negozi non hanno la sufficiente 
scelta in alcuni casi, la sufficiente formazione in altri. 
Facile? No. E’ importantissima la formazione non solo dal punto di vista tecnico ma 
anche dal punto di vista umano, l’approccio verso il Cliente, la capacità di entrare in 
empatia e quella di non forzare la vendita sono fondamentali. Così come la capacità 
di chiuderla la vendita, ricordandosi che comunque il nostro Cliente è molto più 
formato di quanto non lo fosse un tempo.
Quindi sì, credo nel futuro della Vendita Diretta, ma dobbiamo avere l’apertura 
mentale di evolvere e l’agilità di farlo velocemente.
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 Italia 
Data 08-09-2017 
Testata Adnkronos.com 
Titolo dell’articolo Avedisco, la vendita diretta conquista il Centro Italia 

Short Summary Dati regionali 2016 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 
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