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ANCHE NELL’ERA WEB

Nel porta a porta

vincono
ancora
i brand storici
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Vorwerk Folletto, Avon e Bofrost puntano su fidelizzazione e contatto con la marca a domicilio

Porta a porta, vincono i brand

Univendita: l'e-commerce complementare alle vendite

DI IRENE GREGUOLI VENINI

1 porta a porta vince anche

nell’era digitale. Come per

Te-commerce, a rendere for-

te la vendita a domicilio &
la comodita di comprare a casa
propria senza andare in nego-
zio, oltre alla possibilita di ap-
profondire le caratteristiche dei
prodotti. Non per nulla anche
in un mondo ipertecnologico e
connesso la formula adottata
da marchi come Vorwerk Fol-
letto, Avon e Bofrost, continua
a funzionare.

Piu che di concorrenza con
Te-commerece, si tratta di «lavo-
rare bene in parallelo, ci rite-
niamo complementari», osser-
va Ciro Sinatra, presidente
di Univendita (associa-
zione del settore che
riunisce imprese
che fatturano piu
di 1,6 miliardi di
euro, pari al 46% '
del valore dell'in- P
tero comparto, 1
rappresentando
quasi la meta del 7
mercato), oltre che
direttore relazioni
istituzionali e affari
legali di Vorwerk
Folletto. «Il

consumatore, quando compra
su internet, vuole acquistare
con comodita senza andare in
un negozio, vuole conoscere
a fondo le caratteristiche del
prodotto e vuole entrare in
contatto diretto con 'azienda:
esattamente quello che accade
nella vendita a domicilio, gra-
zie a cui si possono conoscere a
fondo le caratteristiche del pro-
dotto e lo si pud provare nella
propria casa; il contatto diretto
con l'azienda avviene tramite
una persona in cui 'impresa
investe molto visto che la sua
reputazione € in mano ai ven-
ditori».

Il mondo della vendita di-
retta «& anticiclico», continua
Sinatra. «Quando 'economia &
in calo questo settore &
in grado di crescere in

maniera consistente:
nell’arco degli ultimi
10 anni in termini
assoluti siamo cre-
sciuti almeno del

30%. Il motivo

del successo & che

sappiamo innovar-
ci nel rispetto della
tradizione: da un lato
le aziende si evolvono
e hanno prodotti
sempre piu

nuovi e al passo con i tempi,
dall’altro il rispetto della tradi-
zione significa mantenere le re-
lazioni con i clienti, conoscerli,
anticiparne i bisogni. Inoltre, la
quota femminile tra i venditori
delle aziende parte di Univen-
dita & elevatissima: intorno al
93% sono donne. Questo av-
viene perché nel porta a porta
& fondamentale la capacita di
entrare in relazione con le per-
sone e di capirle, una qualita
che & piu spiccata nel mondo
femminile».

Non per nulla nel 2016 il
settore ha fatturato comples-
sivamente 3,6 miliardi di

Una dimostrazione a domicilio di Vorwerk Folletto

euro (+2,5% rispetto all’anno
precedente), con 256 imprese
e 520mila addetti, e nel 2017
si & registrato un aumento del
3% circa.

Storicamente i settori piu
forti nell’utilizzo di questa for-
mula sono quelli dei beni dure-
voli per la casa, come robot da
cucina, aspirapolvere (come nel
caso di Vorwerk Folletto) e cosi
via, ma anche gli alimentari (si
pensi ai surgelati Bofrost), la
cosmesi e la cura del corpo (un
esempio & Avon). «<Un ambito
interessante e anche quello dei
viaggi, con realta che portano
lagenzia di viaggi a casa del

cliente», sottolinea il presiden-
te di Univendita.

L'esempio di un brand che
ha fatto storicamente del
porta a porta il suo punto di
forza & Vorwerk Folletto: oggi
Tazienda fa parte di un gruppo
internazionale con 4,9 miliardi
di euro di fatturato all’anno a
livello globale, di cui 3,1 rea-
lizzati attraverso la vendita
diretta, e quasi 630 mila per-
sone occupate, di cui il 98%
venditori. «La vendita a domi-
cilio, che fa parte della storia di
Folletto sin dall’inizio, si rivela
un approccio vincente di fron-
te alle sfide poste attualmente
dal mercato perché da sempre
riesce in quello che ricercano
tutti gli esperti di marketing,
cioé costruire un rapporto di-
retto fra il brand e il cliente,
grazie alla professionalita dei
venditori che creano fiducia,
diventano veri e propri con-
sulenti e raccolgono feedback
che permettono alle aziende
di sviluppare prodotti e ser-
vizi in linea con le esigenze
dei consumatori. La nostra
strategia e offrire prodotti di
elevata qualita, una grande
attenzione al cliente sia in fase
di vendita sia nel postvendita
e molta cura dei venditori con
una struttura dedicata esclu-
sivamente alla formazione»,
conclude Sinatra.
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