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IN PRIMO PIANO

AVEDISCO: CRESCE IL COMPARTO BELLEZZA E BENESSERE 
CON BIOSMOS SRL e KYANI  ITALIA SRL NUOVI CANDIDATI SOCI

AVEDISCO amplia la propria compagine associativa con l’ingresso di Biosmos Srl e Kyani Italia 
Srl, come nuovi Candidati Soci.
Biosmos Srl, è stata fondata nel 1974 a Milano con il chiaro intento di produrre cosmetici 
ispirati ai valori della fitocosmesi e della fitogemmocosmesi. I prodotti, studiati attraverso la 
ricerca più avanzata, sono capaci di apportare alla pelle i naturali principi attivi preziosi per 
il suo equilibrio, deputati a colmarne le carenze e a stimolare“naturalmente” l’epidermide a 
produrre ciò di cui necessita. 
Kyani Italia Srl, fa capo alla multinazionale americana fondata nel 2005 dagli Hansen ed 
i Taylor, due famiglie di imprenditori dell’Idaho Falls,  oggi è presente in oltre 60 Paesi in tutto 
il mondo. 
L’azienda commercializza integratori alimentari ad alto impatto, basati sulla scienza e sulla 
nutrizione d’avanguardia oltre ad una linea Skin Care a base di estratti di cellule staminali di 
Mela Svizzera.
Le due Aziende hanno aderito ad AVEDISCO, accettando di attenersi ai valori e al Codice Etico 
di comportamento dell’Associazione la quale, adottando gli usuali criteri di valutazione per cui 
si contraddistingue, mette a disposizione delle Aziende servizi e consulenza per garantire al 
consumatore i consueti standard di  sicurezza e qualità.
Trascorsi almeno sei mesi da Candidati Soci, AVEDISCO valuterà la correttezza delle pratiche 
commerciali condotte da Biosmos Srl e Kyani Italia Srl per determinarne  il successivo passaggio 
a Soci Effettivi.
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Siamo orgogliosi di partecipare il prossimo 16 ottobre a Bruxelles all’annuale 

Conferenza Europea organizzata da Seldia, la maggiore Associazione Europea della 

Vendita Diretta di cui AVEDISCO è membro effettivo. 

L’appuntamento di quest’anno sarà reso ancor più unico grazie alla celebrazione 

dei 50 anni dell’Associazione, un traguardo importante che testimonia la rilevanza 

e il contributo del Direct Selling europeo nel mondo del lavoro. A conferma di questi 

successi verrà resa nota la ricerca socio-economica Ipsos Mori sull’andamento del 

settore, effettuata da Seldia su 11 Paesi del Vecchio Continente tra cui l’Italia che 

svolge un ruolo primario all’interno del mercato. L’appuntamento con il 50° di Seldia 

precede il festeggiamento dei 50 anni della nostra Associazione nel 2019. Sarà un 

anno di eventi e riconoscimenti per chi come AVEDISCO si impegna ogni giorno  

nella sensibilizzazione e nella promozione dei benefici socio-economici della Vendita 

Diretta, portando avanti in Italia i valori di trasparenza ed eticità che da sempre 

contraddistinguono le due Associazioni.

Giovanni Paolino

Presidente AVEDISCO

 

EDITORIALE DEL PRESIDENTE

Giovanni Paolino 
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eismann

4a EDIZIONE LUPO’S  RUN

Sabato 28 luglio, nella splendida cornice di Vogogna (VB) si è tenuta la quarta edizione di Lupo’s 
Run, una divertentissima corsa ad ostacoli a scopo benefico, organizzata per il secondo anno con 
l’obiettivo di aiutare il piccolo Matteo, un bimbo affetto da paraparesi spastica e membro della 
grande famiglia Eismann. E’ stata una giornata ricca di emozioni, sport, solidarietà e all’insegna 
dello stare insieme.
Record di presenze quest’anno per quanto riguarda gli iscritti alla gara: oltre 600 partecipanti alla 
corsa adulti e numerosissimi i partecipanti anche alla corsa bambini.
Ecco qualche foto rappresentativa di questa splendida manifestazione.
Presto sul sito www.eismann.it e sulla pagina Facebook di Eismann saranno disponibili i dati 
riguardanti il ricavato della giornata per le cure del piccolo Matteo. 
Qualora voleste leggere di più sulla storia di Matteo vi invitiamo a visitare il sito di Lupo’s Run.
E’ possibile contribuire con un’offerta alle cure di Matteo mediante bonifico a questo codice 
IBAN: IT75I0306945750120000001319, intestato a MASTANUONO MATTEO.

 APPUNTI AVEDISCO
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Domenica 22 luglio si è svolta la Convention Nazionale Gioel presso il Park Hotel Villa Fiorita a 
Monastier di Treviso.
Sono intervenuti come ospiti Bruno Da Re,  General Manager del Trentino Volley, di cui Gioel è 
Sponsor e Giovanni Mazzi,  in rappresentanza della Fondazione Don Antonio Mazzi, al quale è 
stato comunicato l’importo che Gioel ha raccolto con l’iniziativa Naturella Voglia di Vivere.
E’ intervenuta anche la 500.000 cliente Gioel.
Molti gli Specialisti, arrivati da ogni angolo d’Italia, che sono stati premiati per i successi raggiunti 
nell’ultimo anno. 
Molto apprezzati gli interventi dell’Ing. Paolo Svaldi, del Direttore dell’Accademia Gioel,  Michele 
Pengo,  e dell’Amministratore Delegato,  Marcello Svaldi.
A tutti appuntamento a Luglio 2019.”

 APPUNTI AVEDISCO
GIOEL 

CONVENTION NAZIONALE GIOEL – 22 LUGLIO 2018
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AMWAY ITALIA 

CHIUDE IL 2017 CON UN +3%. LA FILIALE ITALIANA 
SI RICONFERMA LA MIGLIORE D’EUROPA

Amway Italia, filiale della multinazionale leader mondiale nel settore della Vendita Diretta, 
fondata nel 1959 negli Stati Uniti, chiude il 2017 con un fatturato complessivo di 67,5 
Milioni di Euro* Ricavi vendite e prestazioni al netto di altri ricavi, registrando una crescita 
del 3%. “Amway si conferma azienda in crescita, grazie a scelte strategiche vincenti e 
all’impegno dei propri Incaricati alle Vendite – afferma Fabrizio Suaria, Amministratore 
Delegato di Amway Italia. – La realtà italiana, per il secondo anno consecutivo, ha chiuso 
l’anno come miglior filiale a livello europeo, confermando l’efficacia del modello di business 
di Amway, in grado di offrire un’opportunità professionale da sviluppare con estrema 
autonomia e flessibilità”. 
A livello globale, Amway ha chiuso il proprio 2017 con vendite complessive pari a 8.6 
miliardi di dollari, riconfermandosi azienda leader nel proprio settore (Ranking 2016 
Direct Selling News Global 1009).
Con un catalogo composto da oltre 450 prodotti nei settori cosmesi, benessere e cura 
della casa, Amway conta oggi in Italia oltre 40.000 Incaricati alle vendite. La categoria 
“Nutrizione, vitamine e integratori alimentari” in Italia, come a livello globale, continua 
a confermarsi il settore principale per la filiale, rappresentando complessivamente il 46% 
del fatturato. A seguire, il comparto “Bellezza e cura della persona” e quello “Beni di 
consumo e beni durevoli per la casa”. Alla crescita di Amway nel mercato italiano hanno 
sicuramente contribuito i lanci di nuovi e importanti prodotti nel corso del 2017, tra cui la 
nuova linea di integratori sportivi XS Sports Nutrition.
Amway vanta in Italia due Business Center (a Roma e a Milano), creati come centri di 
supporto per le attività quotidiane degli Incaricati alle Vendite e come spazi di acquisto per 
i clienti.  I due Centri possono ospitare sessioni di lavoro e meeting, ma anche i corsi di 
formazione erogati continuativamente e gratuitamente dall’azienda.

 APPUNTI AVEDISCO
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HERBALIFE NUTRITION

HERBAlIFE24 ActIVE tOUR 2018: 
sPORt E DIVERtIMENtO sUllE sPIAggE PIÙ BEllE D’ItAlIA.

Prosegue l’Herbalife24 Active tour con appuntamenti estivi e iniziative legate allo sport e al 
benessere fi rmati Herbalife24, la linea specifi ca per tutti gli sportivi, dai dilettanti agli atleti 
professionisti, che offre prodotti specifi ci nelle fasi di preparazione, allenamento e recupero.
 
le tappe estive quest’anno hanno toccato le spiagge più belle del nostro Paese, Oristano in 
sardegna e Marina di Pietrasanta in toscana, sempre insieme al comitato Olimpico Nazionale 
Italiano supportato da Herbalife24 in qualità di Fornitore uffi ciale della squadra Olimpica 
Italiana per gli Integratori sportivi.
 
Due weekend dedicati allo sport e al divertimento in cui Herbalife24 è stata presente con il suo 
igloo al Villaggio Active dove, per tutto il giorno, atleti e appassionati del fi tness hanno potuto 
provare le varie attività sportive gratuite e rifocillarsi dal caldo estivo con sampling di prodotto. 
 
Anche quest’anno l’Herbalife 24 Active tour ha visto partecipare molte persone riscuotendo un 
grande successo, un vero e proprio villaggio del benessere a cielo aperto dove è stato possibile 
scoprire e cimentarsi nelle discipline più cool del momento.

 APPUNTI AVEDISCO
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SEMINARIO “LA FATTURAZIONE ELETTRONICA TRA PRIVATI CONSUMATORI”   

MILANO - 25 SETTEMBRE 2018 
 Eventi
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AVEDISCO sta organizzando, con il supporto dello Studio Consult,  un prossimo Seminario dal 
titolo “La Fatturazione Elettronica tra privati Consumatori” (Aziende Committenti e Incaricati 
abituali alle Vendite) che si terrà Martedì - 25 settembre p.v. - dalle ore 14,30 alle ore 16,30 
presso l’Hotel Michelangelo a Milano.

Con decorrenza 1° gennaio 2019 entrerà in vigore la Fatturazione Elettronica per tutti 
i soggetti con partita Iva e pertanto tutti gli Incaricati alle Vendite Abituali con Partita Iva 
saranno obbligati alla gestione delle Fatture Elettroniche emesse alle Aziende Committenti per 
le provvigioni maturate e incassate. 

L’adempimento amministrativo della Fatturazione Elettronica è una procedura a carico dei 
singoli contribuenti. In relazione alla tipologia del settore della Vendita Diretta e MLM si 
consiglia alle Aziende Committenti di gestire direttamente tali adempimenti onde evitare una 
gestione caotica e di difficile linearità amministrativa. 

Nel corso del Seminario la Consult presenterà la propria proposta di gestione con le relative 
procedure consigliate per mettersi in regola il prossimo obbligo legale.

Si raccomanda la partecipazione della compagine associativa.



 

The conference’s announced workshops cover a range of hot topics, including: 

 

• EU Regulatory: The New Deal for Consumers 
Moderator: Eirini Papadopoulou, Seldia 

• How to integrate digital influencers into your brand strategy 
Moderator: Almut Kellermeyer, LR Health & Beauty 

• Focus on two top EU markets: Poland and Spain 
Moderator: Chris Fenna, Meridian MMi 

• Retention as Growth: how can artificial intelligence extend the 

lifespan and lifetime value of customers and distributors 
Moderator: Michel Bayan, CEO, DirecTechLabs 

 

  

 

Don’t miss these workshops – or all the other exciting events happening 16 

– 17 October in Brussels. Register for Seldia50 today! 

www.directsellingconference.eu 
 

  

 

https://directsellingconference.eu/register.php
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LA VENDITA DIRETTA NON CONOSCE CRISI 
E I DATI MONDIALI LO CONFERMANO

la Vendita Diretta è un settore che continua a crescere.  A confermarlo sono seldia 
(the European Direct selling Association) e WFDsA (World Federation of Direct selling 
Associations), le principali Associazioni di Direct selling in Europa e nel mondo e delle 
quali fa parte AVEDIscO, Associazione Vendite Dirette servizio consumatori. 

A livello globale il settore ha un giro d’affari che sfiora i 190 miliardi di dollari con un 
incremento del  + 1,6 % rispetto al 2016. la classifica mondiale vede attestarsi al primo 
posto gli stati Uniti seguiti da cina, corea e germania, mentre l’Italia si colloca in 12° 
posizione. A trainare le vendite sono i prodotti legati al benessere e alla bellezza.  

Anche i dati europei sottolineano il continuo incremento delle Vendite Dirette rispetto 
al 2016: il settore è cresciuto del +3,5% per un totale di oltre  34 miliardi di euro di 
fatturato con l’Italia che si conferma al 4° posto dietro germania, Francia e gran 
Bretagna. 

Dai dati relativi al valore occupazionale emergono spunti di riflessione significativi: 
WFDsA rileva la presenza di quasi 117 milioni di Incaricati alle Vendite, mentre  seldia 
in Europa ne conta  oltre 15 milioni, di cui il 78% sono donne. la Vendita Diretta si 
manifesta come un canale distributivo  in controtendenza, che continua a prosperare 
nonostante il periodo delicato e che offre a moltissime persone un’opportunità di lavoro 
in grado di gratificare e di dare  grandi soddisfazioni professionali. 

Anche nel nostro Paese i numeri dimostrano la dinamicità di un modello di business 
moderno e adatto a fronteggiare i cambiamenti in corso nella società: nel 2017  i 
volumi  registrano un aumento  del + 2,5% per un totale di  quasi 2,9 miliardi  di euro 
e una presenza di 561.000 Incaricati, +2,7 % rispetto al 2016. 

(Dati di fatturato espressi al netto IVA)

 EXTRA



Direct selling growth in 2017

Europe

EU

3,5% 

2,4% 

©2018 WFDSA/Seldia

Europe €29.6 bn
EU € 24.6 bn 

Europe €30.7 bn
EU € 26.3 bn 

Europe €32.3 bn
EU € 28.2 bn 

Europe €32.9 bn
EU € 29.1 bn

Europe €34 bn
EU € 29.8 bn

2013

2014

2015

2016

2017

European retail sales & 
increases
2013-2017 (EUR Billions - 2017)

*©2018 WFDSA/Seldia

33% 31%

10%
8% 7% 5% 3% 2% 1%

Clothing & 
Accessories

Books & Toys

Breakdown of sales per product categories 

Cosmetics & 
Personal Care

Home Care Home  
Improvement

UtilitiesHousehold 
Goods

Food & 
Beverages

Wellness

€ 4.4 bn
France

Top 5 markets in EU

€ 14.8 bn
Germany

€ 3.2 bn
UK

€ 1 bn
Poland

€ 14.8 bn

€ 4.4 bn
France

€ 14.8 bn
Germany

€ 1 bn
Poland

€ 3.2 bn€ 3.2 bn € 14.8 bn€ 3.2 bn € 14.8 bn€ 3.2 bn € 14.8 bn€ 3.2 bn € 14.8 bn€ 3.2 bn€ 3.2 bn€ 3.2 bn
UK

€ 14.8 bn€ 14.8 bn
Germany

€ 14.8 bn
GermanyGermanyGermanyGermany

€ 4.4 bn € 2.8 bn
Italy

 

CLASSIFICA 2017 - WORLD  WIDE  TOP 15  

(in milioni di U.S. Dollars – Iva Esclusa - Dato Intero mercato nazionale) 

 

 
1. 34.900  USA 
2. 34.291  CHINA 
3. 17.151  KOREA 
4. 16.999  GERMANY 
5. 15.329  JAPAN 
6. 11.854  BRAZIL 
7. 5.887   MEXICO 
8. 4.991   FRANCIA 
9. 4.665   MALESIA 
10. 3.942   TAIWAN 
11. 3.698   UK 
12. 3.224   ITALY 
13. 2.813   RUSSIA 
14. 2.796   THAILAND 
15. 2.362   COLOMBIA    

 
 
(fonte: WFDSA/Seldia – June 2018) 

Fatturato Vendite NAZIONE 
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CRISTIAN MARCHIORO

DIRETTORE VENDITE E CO-FONDATORE DI ETIKA SRL 
intervista

Qual è stato il suo primo incontro con la Vendita Diretta e come ha visto cambiare 
questo settore nel corso del tempo?
Avevo 20 anni e ho conosciuto la Vendita Diretta attraverso un party plan organizzato 
a casa di mia mamma, mi è stata offerta l’opportunità di lavoro che ho subito colto 
visto l’ambizione e la voglia che avevo di trovare un “qualcosa” che mi piacesse 
veramente, un lavoro che mi desse la possibilità di mettermi in gioco e di guadagnare 
meritocraticamente puntando su me stesso, sul mio impegno.
Oggi è fondamentale sentirsi “allineati” con i propri valori in base al prodotto o 
servizio che si vende, c’è bisogno di sincerità e coerenza con le persone e in merito 
la vendita diretta è una ottima scuola. Fino a qualche anno fa le famiglie avevano 
bisogno di determinati prodotti e quindi “compravano” negli ultimi anni le famiglie 
non hanno bisogno di niente e quindi scelgono, questo è il punto. Oggi per fare la 
differenza devi avere un prodotto che dia emozioni forti, che dia soluzioni e vantaggi 
veri, tangibili. È chiaro che il miglior venditore di un’Azienda è il cliente e se oggi 
si mettono in campo valori etici e coerenza il meccanismo del passaparola diventa 
perpetuo e infinito. Dopotutto le famiglie aiutano chi merita di essere aiutato.

Quali sono, a suo parere, le caratteristiche che hanno contribuito maggiormente al 
successo di questo modello di business? e come deve evolvere la Vendita Diretta per 
essere sempre al passo con i tempi?
Una delle caratteristiche che hanno contribuito al successo della Vendita Diretta è 
che questa attività è “un’attività attiva”, dinamica, a differenza di molte altre attività 
passive, dove si aspetta il cliente. La Vendita Diretta ha generato fatturati importanti 
anche nei momenti di forte crisi proprio per questo motivo.
Una delle parole più usate negli ultimi anni è “cambiamento” anche nel nostro settore 
è in atto un cambiamento che riassumo in una parola: Semplicità! oggi è di questo 
che c’è bisogno! la formazione la ritengo fondamentale ed ogni azienda dovrebbe 
investire tempo e risorse per formare i propri Incaricati ma alla base di tutto non si 
dovrebbe mai dimenticare che il nostro lavoro lo si svolge nelle famiglie. Per questo 
credo molto nel venditore sincero, nel venditore che ama il proprio lavoro e il proprio 
prodotto/servizio, nel venditore che si preoccupa di portare una soluzione alle 
famiglie, che si preoccupa di dare più che ricevere, nel venditore amico, nel venditore 
che sa ascoltare attivamente con il cuore i bisogni delle persone. Il cambiamento più 
importante dal mio punto di vista è proprio questo tornare alle cose semplici usando 
una comunicazione comprensibile a tutti.
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intervista

Cosa consiglia alle persone che vedono nella Vendita Diretta un’opportunità di lavoro 
e vogliono iniziare ad intraprendere l’attività di Incaricato alle Vendite?
Dico che la Vendita Diretta è il lavoro più bello del mondo e se la conosci non ne 
fai più a meno  Vi racconto in breve la mia esperienza lavorativa prima di trovare 
quella che per me è stata la svolta delle mia vita. Dai 17 ai 20 anni ho cambiato molti 
lavori, ho fatto il fabbro con mio papà, il magazziniere, il mulettista, il panettiere, 
ho lavorato sul tornio, mi sono trovato senza soldi a fare le pulizie nei bar, per un 
periodo ho fatto pure il deejay nei fine settimana. Diciamo che ero un’anima in pena 
alla ricerca della mia strada ed è proprio vero che nella vita chi cerca trova.
Fatto sta che non riuscivo a capire come quasi tutte le persone che incontravo nella 
varie Aziende con le varie mansioni avessero una cosa in comune, si lamentavano 
che il lavoro non gli piaceva, che avrebbero voluto un capo diverso, uno stipendio 
migliore, un lavoro migliore, una prospettiva migliore ma nessuno di loro aveva il 
coraggio di cambiare. Insomma contavano i giorni da lì alla pensione lamentandosi. 
Mi sono sempre chiesto come puoi fare un lavoro che ti accompagna 8 ore al giorno 
per tutta la vita se quel lavoro non ti soddisfa? Questo mi ha spinto a cambiare di 
continuo proprio perché non volevo buttare la mia vita, non volevo essere felice 
a scadenza dal venerdì sera alla domenica pomeriggio. Il consiglio che do a tutti 
è questo, se c’è qualcosa che non va nella tua vita  non  lamentarti,  cambia.  La  
Vendita  Diretta  non  ha  pregiudizi  e  offre  un’opportunità incredibile e unica a 
tutte le persone e di ogni età. Se poi sei anche ambizioso, hai dei sogni nel cassetto 
da realizzare e hai voglia di metterti in gioco questo è il momento giusto per farlo. 
Oggi viviamo all’interno di una crisi di entusiasmo non di una crisi economica e il 
bello della Vendita Diretta è che aiutando gli altri migliori te stesso. Il nostro lavoro ti 
obbliga ad essere entusiasta e positivo in quanto i risultati sono lo specchio di come 
noi siamo e questo è meraviglioso e ... meritocratico!

Cosa può fare, a suo parere, AVEDISCO per favorire l’ingresso di nuove Aziende e 
per tutelare e sostenere sempre di più Aziende, Incaricati e Consumatori?
AVEDISCO è sinonimo di garanzia per tutte la Aziende Associate e noi di Etika siamo 
onorati di farne parte. Per favorire l’ingresso di altre Aziende ritengo che saranno 
i fatti a dimostrare la serietà delle Aziende Associate e questo porterà negli anni 
altre Aziende a doversi obbligatoriamente allineare al Codice etico di AVEDISCO se 
vorranno sopravvivere e poter competere con serietà e lealtà nel settore. Dopotutto 
il passaparola non è solo una questione di consigliare un determinato prodotto, vale 
anche nel consigliare una determinata Azienda che lavora in un determinato modo 
con persone educate e rispettose, merce ormai rara.
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 Edicola

LA STAMPA 

2 luglio  2018

IL FOGLIO.IT

18 luglio 2018

LA REPUBBLICA.IT  

3 agosto 2018

CRONACA DELL’ECONOMIA

4 luglio 2018

ITALIA OGGI    

2 luglio 2018

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 
 

 
 
 

 

 
 
 
 

 Italia 
Data 02-07-2018 
Testata Italia Oggi 
Titolo dell’articolo Le vendite dirette a quota 163 miliardi di euro, trainate dalla bellezza 
Short Summary Dati WFDSA e SELDIA 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 
 
 

 
 

 
 

 

 
 
 

 Italia 
Data 02-07-2018 
Testata LaStampa.it 
Titolo dell’articolo La vendita diretta crea lavoro e fatturato 
Short Summary Dati WFDSA e SELDIA 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 

 

 
 

 

 
 

 
 

 
 

 Italia 
Data 03-08-2018 
Testata laRepubblica.it 
Titolo dell’articolo Integratori alimentari: settore in ottima salute, anche nella gdo 
Short Summary Crescita mercato integratori alimentari 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 

 

 
 
 

 Italia 
Data 04-07-2018 
Testata Cronaca dell’Economia 
Titolo dell’articolo La vendita diretta non conosce crisi: sfiora i 3 miliardi 
Short Summary Dati WFDSA e SELDIA 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 

 

 
 
 

 

 

 

 Italia 
Data 18-07-2018 
Testata Ilfoglio.it 
Titolo dell’articolo Integratori alimentari, boom di vendite: ecco i preferiti dagli italiani 
Short Summary Crescita mercato integratori alimentari  
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OGGI TREVISO.IT   

19 luglio  2018

17

MILANO FINANZA.IT  

30 agosto  2018 

LIBERO QUOTIDIANO.IT  

26 luglio 2018

IL DENARO.IT   

9 luglio  2018

LA MIA FINANZA.IT  

29 agosto  2018

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 
 

 

 

 

 Italia 
Data 19-07-2018 
Testata Oggitreviso.it 
Titolo dell’articolo Integratori alimentari, boom di vendite: ecco i preferiti dagli italiani 
Short Summary Crescita mercato integratori alimentari  

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 
 

 
 

 
 

 

 

 Italia 
Data 26-07-2018 
Testata Liberoquotidiano.it 
Titolo dell’articolo Settore integratori alimentari in costante crescita 
Short Summary Crescita mercato integratori alimentari 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 29-08-2018 
Testata Lamiafinanza.it 
Titolo dell’articolo Un nuovo socio effettivo al finaco di AVEDISCO: Etika Srl 
Short Summary Etika Srl Socio effettivo 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO

 Italia 
Data 30-08-2018 
Testata Milanofinanza.it 
Titolo dell’articolo Finanza: Etika Srl diventa socio effettivo di AVEDISCO 
Short Summary Etika Srl Socio effettivo 

Say What? 
Press Agency – AVEDISCO 

 

 

 

 Italia 
Data 09-07-2018 
Testata Ildenaro.it 
Titolo dell’articolo Commercio: vendita diretta non conosce crisi, trainano benessere e bellezza 
Short Summary Dati WFDSA e SELDIA 
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