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IN PRIMO PIANO

UNIONE NAZIONALE CONSUMATORI E AVEDISCO PRESENTANO LA
GUIDA CON | CONSIGLI PER ACQUISTARE A DOMICILIO IN SICUREZZA

Come riconoscere un incaricato alle vendite affidabile? A cosa fare attenzione quando si firma
un contratto per un acquisto a domicilio? Che cos’& un sistema piramidale e come difendersi?
Sono alcuni dei quesiti che spesso i consumatori rivolgono agli sportelli dell'Unione Nazionale
Consumatori, in tema di vendite a domicilio e ai quali abbiamo provato a rispondere con la
guida “Vendita a domicilio”, realizzata da Unc in collaborazione con AVEDISCO e scaricabile
gratuitamente sui rispettivi siti.

La guida contiene le 10 regole fondamentali per acquistare prodotti e servizi attraverso questo
modello di vendita: chiedere all’incaricato di mostrare il tesserino di riconoscimento, sapere che
le vendite piramidali sono vietate per legge, chiedere all'incaricato di illustrare caratteristiche
dei prodotti e condizioni d’acquisto, ricordare che il diritto di recesso & valido solo per ordini
superiori a 50 euro e per persone fisiche e non societd, controllare la presenza sul contratto di
adempimenti per la tutela della privacy. Inoltre & necessario conservare la copia dell’ordine,
non firmare per omaggi distribuiti a titolo gratuito e ricordare, in caso di dubbi, di contattare
UNC e AVEDISCO in quanto Associazioni di riferimento per la tutela degli interlocutori coinvolti.

Ad impreziosire la guida, la testimonianza di due rappresentanti delle Autorita che regolano
il settore delle vendite a domicilio: Giovanni Calabrd, Direttore Generale per la Tutela del
Consumatore dell’Autorits Garante della Concorrenza e del Mercato e Giuseppe Busia,
Segretario generale del Garante per la protezione dei dati personali.
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Siamo onorati di aver partecipato lo scorso 17 ottobre, al 50° Anniversario di Seldia in
rappresentanza dell’ltalia. Un’occasione di confronto che ha evidenziato I'importanza
della figura dell'Incaricato alla Vendita, il vero artefice del successo della Vendita
Diretta nel nostro Paese come nell’intero continente Europeo.

Impegno, determinazione, empatia sono solo alcune delle caratteristiche che emergono
dallo studio Ipsos Mori commissionato da Seldia sull’esperienza dei Consulenti alle
Vendite.

In particolare I'ampia soddisfazione rilevata tra il panel degli Incaricati italiani rende
AVEDISCO orgogliosa e sempre piU motivata a rappresentare il settore nell’opinione
pubblica. Per questo negli ultimi mesi abbiamo attivato ulteriori collaborazioni
di successo, ricordo in particolare la partnership con UNC, Unione Nazionale
Consumatori, con la quale abbiamo stilato la guida con i consigli per acquistare
in sicurezza tramite la Vendita Diretta. AVEDISCO, con la sua attivitd quotidiana,
rappresenta al meglio le proprie Aziende Associate e continua a promuovere un settore

trainante che contribuisce alla crescita economica.

Giovanni Paolino
Presidente AVEDISCO
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) Dante Alighier

CORSI DI
FORMAZIONE

Inserimento in un contesto
e.

AGENZIA FORMATIVA DANTE ALIGHIERI

SI AGGIUDICA TRE STELLE RATING

L'Agenzia Formativa Dante Alighieri si & vista attribuire dall’ Autoritas Garante della Concorrenza e
del Mercato il massimo punteggio possibile per il rating di legalitsr entrando cosi nell’Olimpo delle
pochissime aziende che su tutto il territorio italiano si possono garantire tale riconoscimento.
Azienda nata tre decenni fa, si occupa di corsi di formazione per adulti in tanti settori, ha la
sede legale in provincia di Rovigo e pit di 20 sedi sparse nelle principali cittar di tutto il territorio
nazionale. | corsi sono costantemente aggiornati e prevedono un corpo docente di tutto rispetto.
Si pensi che per il settore della ristorazione si & voluto mirare in alto e affidare ai piv importanti
esponenti del settore i principali moduli di ogni corso.

Cosi troviamo Gianfranco Vissani, Andrea Berton e alri 4 Chef stellati Michelin per il corso di
cuoco; il Maestro Fabio Albanesi per il corso di panettiere; i Maestri Bruno Vanzan e Matteo Beluffi
per il corso di Barman; il Maestro Giuseppe Lapolla per il corso di pizzaiolo e i Maestri Emanuele
Forcone e Francesco Boccia che con il Maestro Ernesto Milani sono docenti del corso di pasticceria;
senza dimenticarsi dell'importante cameo del Dott. Giuseppe Vaccarini nel corso di Sommelier.




EVERGREEN LIFE PRODUCTS

LA PIU GRANDE AZIENDA TUTTA ITALANA DI NETWORK MARKETING,
FESTEGGIA 7 ANNI

Evergreen Life Products, realtd nata nel 2011 con l'obiettivo di diffondere al grande
pubblico la conoscenza e I'utilizzo di OLIVUM®, il benefico Infuso di Foglie d’Olivo
brevettato dal fondatore Livio Pesle & riuscita a raggiungere un turnover di 15 milioni di
euro (+18%), attirando I'interesse della finanziaria Palladio Holding che proprio a luglio
2018 ha ufficializzato il suo ingresso in societd per accellerare lo sviluppo di Evergreen
Life e pianificare una futura quotazione in borsa.

Un successo oftenuto grazie ad un’idea imprenditoriale originale, investimenti continui
in Ricerca & Sviluppo, utilizzo di materie prime di qualita esclusivamente Made in Italy
e ad una rete di Incaricati alle Vendite sempre piu capillare: oggi sono oltre 20 mila i
networker che operano principalmente sul suolo nazionale ma che stanno iniziando a
muoversi anche in Paesi esteri quali Francia, Spagna, Svizzera, Russia, Bulgaria e Stati
Uniti.

L'azienda ha festeggiato il settimo compleanno presso il Palazzo della Cultura e dei
Congressi a Bologna assieme a circa 1.200 Evergreeners — ovvero i networker che hanno
intrapreso un’attivitd con I'azienda — annunciando nuovi progetti ed un ampliamento del
catalogo prodotti. Tra gli investimenti piv importanti rientra sicuramente quello dedicato
alla formazione, erogata attraverso la Evergreen Life Academy, e che dai prossimi mesi
permetterd agli Incaricati alle vendite di partecipare a corsi di aggiornamento condotti
dal professionista Gianluca Spadoni, numero uno in ltalia per cio che concerne la
formazione in ambito di networking marketing.

ACABEMY
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FOREVER LIVING PRODUCTS
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e CONCLUDE LA CELEBRAZIONE DEI 40 ANNI A SCOTTSDALE, ARIZONA.

FOREVER Whe | Manager Forever, qualificati ad uno degli incentivi globali, sono rientrati da poco
LI \'W(i%“ PRODUCTS dall’Eagle Managers Retreat 2018 che ha avuto luogo a Scottsdale, in Arizona e siamo
certi che questo viaggio lo hanno sognato per tutto il periodo di qualifica dell’incentivo,
perché Scottsdale & un luogo speciale per la famiglia Forever, & la Casa di Forever, dove
tutto ha avuto inizio.
| qualificati di quest’anno hanno trascorso tre giornate intense durante |'Eagle Managers
Retreat (ospitati al Westin Kierland Resort — un hotel che sicuramente lascia a bocca
apertal),ed hanno dedicato un’intera giornata a formazioni di altissimo livello da parte
dei top Leader mondiali, del Team Esecutivo e del Global Leadership Team.
Una delle novita che ha colpito maggiormente & stata la presentazione del nuovo Scientific
Advisory Board, un comitato scientifico comporto da tre esperti esterni specializzati in
biochimica, nutrizione e ricerca che affiancheranno il Team di Sviluppo dei prodotti al
fine di fornire basi scientifiche e mediche relative all’efficacia della nostra Aloe e dei
nostri prodotti.
Un’altra giornata & stata dedicata alle attivita, i partecipanti, hanno avuto il privilegio
di visitare la Casa Madre, incontrare e stringere la mano di Rex Maughan, Fondatore
di Forever Living Products. La Casa Madre si trova naturalmente a Scottsdale - ed & un
bellissimo edificio circondato dal verde con una meravigliosa vista sul lago. Qui gli
“Eagle Manager” hanno potuto godere anche di momenti di relax con un bel pic-nic
in riva al lago. L'attivitd & poi proseguita alla Forever Nutraceutical dove hanno potuto
vedere con i propri occhi dove e come i nutraceutici vengono prodotti.
Il viaggio si & poi concluso con un Party galattico, il Forever Palooza. Il tema & stato la
musica e ognuno ha potuto svagarsi vestendosi come il proprio stile musicale o cantante
preferito - la conclusione perfetta di un’esperienza memorabile.

ITALY
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E’ PREMIUM PARTNER DELLA ACF FIORENTINA

L4
La partnership tra Snep SpA e ACF Fiorentina si rinnova anche per la stagione 2018/19. A un o®

anno di distanza dall’avvio della collaborazione, I'azienda toscana scende in campo al fianco s
del Club per la seconda stagione, aumentando il proprio investimento e diventando Premium

Partner.

Snep ha scelto di puntare ancora sulla Fiorentina per consolidare il suo percorso di crescita e
portare i propri prodotti a conoscenza di un pubblico sensibile e affine ai suoi valori, quello dei
tifosi viola. E infatti dalla Toscana, dove I'azienda affonda le proprie radici, che Snep intende
lavorare nella direzione di un’affermazione nazionale sempre pit marcata, raggiungendo
attraverso il calcio il vasto pubblico degli appassionati di sport.

Linvestimento in visibilita siglato con la Fiorentina grazie a Infront Italy — advisor ufficiale per
le sponsorizzazioni del Club - riguarda sia I’ Artemio Franchi, con I'esposizione del marchio
Snep sul Led bordo campo, cartelloni fissi e backdrop delle interviste, sia il sito ufficiale della
Fiorentina nonché attivazioni rivolte alla fan base e il diritto all’uso del marchio Premium Partner.
“Siamo estremamente soddisfatti del nostro rapporto con la Fiorentina, per questo abbiamo
deciso di puntare ancora di piv sulla nostra collaborazione. Questo impegno suggella lo
spettacolare percorso di crescita compiuto da Snep e sard affiancato da altre iniziative con cui
Snep promuoverd il proprio marchio e i suoi prodotti nel corso dei prossimi mesi coinvolgendo
clienti e Incaricati per mezzo di eventi e attivitd di comunicazione, online e offline” ha dichiarato
Giorgio Burgalassi, Presidente di Snep.
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E 7° EUROPEAN DIRECT SELLING CONFERENCE

Lo scorso 17 ottobre, in occasione del 50° anniversario di Seldia — la nostra Associazione Europea
di Vendita Diretta — AVEDISCO ha partecipato, in rappresentanza dell'ltalia, alla 7¢ European
Direct Selling Conference, un’occasione di confronfo che ha visto la presentazione dello studio
Ipsos Mori Survey for Seldia 2018, sull'esperienza degli Incaricati alle Vendite nel 2018: una
ricerca indipendente che mostra come il Direct Selling continui a promuovere I'uguaglianza,

I'indipendenza, I'autoimprenditorialit e la crescita in Europa.

The Europea
Direct Selling Association

Asacial retail channel, thriving In the modern world
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Dallo studio emerge chiaramente che la Vendita Diretta sta contribuendo all’'uguaglianza di genere
allinterno dell'imprenditorialita: europea. Le donne sono la forza trainante del successo del settore:
4 su 5 Incaricati alle Vendite sono donne, un risultato tre volte piv alto rispetto alla media europea
nelle realtas imprenditoriali. Inoltre I'imprenditorialité rappresenta un valore chiave con la maggior
parte degli Incaricati che afferma di aver raggiunto indipendenza, libertd e flessibilita grazie a
questa professione. | Consulenti alle Vendite sono determinati infatti a costruire il proprio business
secondo i propri ritmi, decidendo in autonomia orari e modalita di gestione del proprio lavoro.
Uguaglianza, imprenditorialits, flessibilitsr e meritocrazia sono i caratteri distintivi di un settore che
confinua a supportare i cittadini europei e le economie dei vari Paesi.

AVEDISCO inolire ha visto riconosciuto il proprio impegno nella valorizzazione della Vendita

Diretta e nella promozione dei benefici socio economici del settore con la riconferma di Giuliano

Sciortino come membro del Board of Directors.
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AZIENDE AVEDISCO IN CRESCI'[ \ PER F l.JRA E

NEI PRIMI SEI MESI DEL 2018

AVEDISCO rende noti i dati del primo semestre 2018 che confermano il mercato
del direct selling vivo, dinamico e apprezzato dai consumatori in ltalia: le Aziende
Associate AVEDISCO nei primi sei mesi del 2018 hanno raggiunto un fatturato di quasi
376 milioni di euro con una crescita del +3.4% in riferimento allo stesso periodo del
2017.

Parallelamente anche il valore occupazionale si dimostra in crescita: con oltre 228 mila
Incaricati alle Vendite - +7.5% rispetto al primo semestre dell’anno precedente - quasi
16.000 mila persone in piv hanno trovato lavoro attraverso questo modello di business

ottenendo una crescita professionale e un’affermazione personale.

'andamento positivo & confermato dai diversi comparti merceologici: nei primi sei
mesi dell’anno il comparto piv rappresentativo & quello “alimentare — nutrizionale” con
un fatturato che supera i 288 milioni di euro, +4.2% rispetto allo stesso periodo del
2017. Seguono il settore “cosmesi e accessori moda”, con quasi 30 milioni di euro, e
il comparto “casa beni durevoli” con oltre 20 milioni di euro di fatturato. Significativa
la crescita del comparto “servizi” che cresce del 28.4% raggiungendo un fatturato di

quasi 7 milioni di euro e del settore “tessile” che tocca oltre 10 milioni di euro (+5.4%).

CATEGORIE MERCEOLOGICHE 1° Szeénlistre 1° Szel;r]\-gstre DI;ZE?EI{\;ZA : DIFFEE{ENZA
1° Semestre 2018 COSMESI E ACCESSORI MODA 30.717 29.382 -1.335 -4,35%
COSMESIE  casa BENIDI CASA BENI DI CONSUMO 7.167 6.806 -361 -5,04%
9 CASA BENI DUREVOLI 19.915 20.209 294 1,48%
7.82% 181%  CASA BENI
DUREVOLI TESSILE 10.079 10.626 547 5,43%
5,38%
ALIMENTARE-NUTRIZIONALE 276.642 288.229 11.587 4,19%
TESSILE
2,83% SERVIZI 5.350 6.872 1.522 28,45%
ALTRO 13.674 13.832 158 1,16%
TOTALE 363.544|  375.956 12.412 3,41%
N. INCARICATI ALLE VENDITE 212.205 228.006 15.801 7,45%




La vendita diretta in Italia
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PRESIDENTE DEL GRUPPO GRENZOR TECHNOLOGIES SPA

Qual é stato il suo primo incontro con la Vendita Diretta e come ha visto cambiare questo settore
nel corso del tempo?
Il mio primo incontro é stato nel 1986 quando ho capito che per produrre prodotti di grande
quadlita e venderli senza dover sottostare alle leggi del mercato tradizionale, dovevo arrivare
fino al Consumatore finale. Era I'unico modo per poter diffondere quella che é da sempre stata
la mia filosofia: studiare e fare ricerca al fine di poter aiutare le persone a stare meglio. Un
negoziante, un supermercato, non sono in grado di fare veramente da consulente a chi é in
cerca di una soluzione.
La Vendita Diretta ¢ il piv bel lavoro del mondo e oggi, finalmente, molte Aziende che nulla
avevano a che vedere con questa filosofia sono sparite. Studio, Vera Ricerca, Materiali eccellenti,
Servizio, Assistenza, Cortesia sono i cardini delle aziende che ho creato grazie al mio Team.
Dal 2011 ho redlizzato un centro ricerche dove medici e biologi lavorano a tempo pieno.
Grazie a loro e alle universita con cui collaboriamo da anni, abbiamo condotto importanti
studi e ricerche che, in virto degli eccezionali risultati oftenuti, a visto pubblicare su importanti
riviste scientifiche. Ho realizzato un sogno e, grazie questo sogno, ho potuto a offrire a tanti
I'opportunita di farne parte. Questa ¢ la mia Vendita Diretta. Il miglior modo di vivere il lavoro.
La Vendita Diretta é un modello che é notevolmente evoluto rispetto a quando ha fatto i
suoi esordi negli anni ‘60. Non esistono piv i classici venditori porta a porta che suonano il
campanello ma I'Incaricato alla vendita & diventato una figura professionale a cui é richiesto
di portare le proprie competenze al servizio del cliente. Allo stesso tempo sono fortunatamente
state abbandonate le tecniche di vendita invasive tipiche degli anni ‘90 in favore di una
maggiore trasparenza e capacitd di ascolto nei confronti delle esigenze dei Consumatori, che
d‘altra parte sono sempre piv informati e attenti nel fare le loro scelte.
| cambiamenti fortunatamente hanno anche riguardato la regolamentazione del settore, merito
dell’azione di associazioni come AVEDISCO, che hanno anche contribuito a cambiare in
RETO\I % positivo I'immagine e la percezione di questo modello di business.

L

Quali sono, a suo parere, le caratteristiche che hanno contribuito maggiormente al successo
di questo modello di business2 e come deve evolvere la Vendita Diretta per essere sempre al
passo con i tempi?

Uno dei fattori che ha determinato e che tuttora si rivela fondamentale per il successo di
questo modello di vendita é proprio il rapporto diretto con i Consumatori e la possibilita di
offrire loro un’esperienza di acquisto personalizzata. A questo si aggiunge il sentimento
di fiducia che viene ad instaurarsi con il conseguente effetto dirompente del passaparola.
Nella Vendita Diretta possiamo dire che “le persone acquistano dalle persone”, non
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dall’Azienda, ed é ovvio che le persone acquistino da coloro di cui si fidano.

In futuro ritengo che per rimanere sul mercato le Aziende debbano continuare ad investire
sulla qualita dei prodotti, facendo leva sulla loro esclusivitd, cosi che i clienti possano
chiaramente percepire che stanno comprando qualcosa che altrimenti non sarebbe
disponibile in altri canali. E’ fondamentale continuare a porsi in modo concreto, serio e
trasparente nei confronti dei clienti.

Allo stesso tempo, é indispensabile offrire adeguata formazione ai propri collaboratori e
mantenere il loro ruolo centrale nella vendita. Questo, fra I'altro, credo rappresenti I'attuale
sfida che molte Aziende di Vendita Diretta si trovano ad affrontare, ovvero coniugare il ruolo
dell'Incaricato alla vendita con quello delle nuove tecnologie digitali, sfruttando quest'ultime
non in sostituzione della persona ma bensi per rendere piv efficiente la loro operativita e
raggiungere piv facilmente potenziali clienti.

Cosa consiglia alle persone che vedono nella Vendita Diretta un’opportunita di lavoro e vogliono
iniziare ad intraprendere I'attivita di Incaricato alle Vendite?

Considerando I'attuale evoluzione del mercato del lavoro, I'attivita di Incaricato alla vendita
é sicuramente una delle professioni del futuro dove veramente e concretamente ognuno pud
ritagliarsi il proprio spazio.

Il modello della Vendita Diretta offre diversi vantaggi tra cui indipendenza, flessibilita,
autonomia. Caratteristiche che attraggono sempre piv potenziali Incaricati alla vendita ma
che allo stesso tempo potrebbero destabilizzare chi non si & mai approcciato a questo lavoro
dove é richiesto ad ognuno di essere “imprenditore di se stesso”. Proprio per questo mi sento di
suggerire a tutti coloro che vogliono intraprendere questa professione di non perdere comunque
mai di vista I'obiettivo ed applicarsi costantemente nell’attivitd con passione e determinazione
seguendo le linee guida e utilizzando gli strumenti che I’Azienda mette loro a disposizione.

Cosa puo fare, a suo parere, AVEDISCO per favorire I'ingresso di nuove Aziende e per tutelare
e sostenere sempre di piv Aziende, Incaricati e Consumatori2

Credo che in un periodo come questo, dove la “fiducia”, come detto in precedenza, rappresenta
un elemento imprescindibile per poter presidiare un mercato, I'entrar a far parte di realts come
AVEDISCO sia d’obbligo. AVEDISCO deve continuare ad esercitare un’azione di tutela nei
confronti dei Consumatori e rafforzare I'immagine delle Aziende che ne fanno parte. A questo
proposito potrebbero essere potenziate le attivitd di comunicazione ai fini di diffondere, oltre
ai valori che AVEDISCO promuove, la serieta delle Aziende che fanno parte e le potenzialita
della Vendita Diretta.
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Commercio: vendita diretta, crescono fatturato e occupazione
Avedisco, in Lombardia 161 milioni di euro e 52 mila incaricati

05 Settembre . 18:51

(ANSA) - MILANO, 5 SET - La Lombardia ¢ la regione che registra i valori pit alti nella vendita diretta, sia in termini di fatturato che

di valore occupazionale: 161 milioni di euro e quasi 52 mila incaricat alle vendite. Lo rende noto il centro studi ¢ ricerche di Avedisco
(Associazione vendite dirette servizio consumatord), secondo cui i registra una crescita positiva in tutto il Nord Ovest d'Ttalia il numero

S Twicoassatoel i, diincaica ale vendite prescni n Piemonte/Valle D'Aocsts, Lombardia ¢ Liguria & infat i oltee 77 mila unit, rappresentandoyi
Je 10 regole foo- 30.9% del Nell'wea il i 245 milioni di euro incidendo peril 34,8% sul

dmem-ll ar acqnletare nostro settore - afferma Giovanni Paolino, presidente di Avedisco - affronta ogni giomo la sfida del lavoro contribuendo concretamente
prodotss w nsevisl attravrso allincremento delloccupazione e di conseguenza alla possibilta di crescita di diverse professionalitd'. Avedisco ricorda infine che nel
Questo modello dl vendita: dul 2017 sono stati organizzati 2.636 corsi di addestramento per un totale di 235.593 partecipanti ¢ 814 corsi di formazione dedicati a

Allmcurkoato & me- 99.996 aspiranti incaricati. (ANSA).
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AVEDISCO: IN & MESI FATTURATO AZIENDE ASSOCIATE
A+3,4%
200972018 17:19

- Assoviazions Vendie Dt Servizio Consumaton rende
noti | dati del primo semastre 2018 che confermanc il marcato dal direct selling vivo,
dinamica & apezzalo da consumaton in (talia: ke Aziende Associate ne prms sai
m-wzursmr;?@mwwumwa quasi 376 miioni di guro con una
crescita del +3.4% in feimento alic stessc pericdo del 2017. Parallelamente, spiega
una nota, anche il valon cccupazionaly s1 dimestra m cressita. con olire 228 mila
Incaricati alle Vandite - +7 5% rispetio ol pame semestre dellanne precedents - quasi
16000 mia perscne in piu’ hanng m:w:nn larvoro attraverso questo modelio di business.
oHENENda LND Cressity parscnale. L
poaitive & tmﬁhﬂ dai ﬂhml CM mm.edm; i NMI s mesi dellannc il
sompanta pu con un fatturato che
om:!&!mﬂm i surg; wl\i mpcnnallntnunp«mdoddzui? Soqmm il
Sttond “cosmesi & accesson moda”, con quasi 30 mikon di eurs, @ i compano “casa
beni durgvol” con oltre 20 milioni & !m di fatturate. 5Agnmca1m Iu crescita del
compana “servizi’ che cresce del 28 4% raggungends un fafturato & quasi 7 milicnl &
wurn o del settore “Tessde™ chi (occa oltre 10 mibors o suro {+5.4%) |
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PRIMO SEMESTRE
Avedisco,
ricavi

su del 3,4%

Crescono | ricavi delle azien-
de delle vendite dirette
vedisco. Nel
primo semestre 2018 il fat-
turato ha raggiunto q
376 milioni di euro con
erescita del +34% in rmvrt-
mento allo stesso periodo
del 2017. Parallelamente au-

con un fattural

periodo
settore

revoll con oltre 20 milioni
dl euro di fatturato. Il com-
rrw servizi aumenta del

8,4% ragglungendo quasi
7 milioni di euro, mentre il
settore tessile tocea oltre
10 miliond di euro (+54%).
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QUOTIDIANO DI SICILIA

Vendita diretta, la Sicilia stacca tutti

Mmmm%‘——‘—‘

wumero di pre-
i

Cospanis.
Sardegena ¢ di quera 55000 i

muu}.mmm

Us risbiste importante cosfer:
st anche dal gieo i wfTari dell‘sres
dave il fatturme sepera | 120 milioni
i euro inciddends per i 17.1 % wul bu.
siness marioasle

Nel dentaglin, bs Sacilia ¢ b regrose:
che regisarn i vadori pitl ahi sis in ter-
min &f St che di valore cocups-

. S ¥ vl

gmtrane alre |nn||u-am.nm
i ¢ K000 Incaricati

memire la Sanbegna Iulmolu
15 milioni & eere con SMmﬂn

17 mila Incaricati alle Vendite (6.6 %
del wotale | delle Assende As-
uo:-u:mlulpmmtm

UMtlme ma mom e importen L
Calabria, con quasi |2 milioni & eur.

pania, con oltee 8,000 Incaricati, i
A% del pomsbe Avenfincos, @ un Dntiursio

diretta in Sicilia
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DISTRIBUZIONE
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[ Vendita diretta: il settore cresce del 3,4% nel
@ 1’ semestre

ol & par. mentre £

Vendita diretta a domicilio, Unc e Avedisco lanciano guida
per acquisti sicuri

CORLam Qinefld ol CONSUMARONS, CONSUMNZS PHAORMITANS CONSHONA O PEOOT 4 Jomicng, Quest
‘alcunt plr di # diresia wedisco 3,4% nel pre sel
Ma come alie vendie afidabile © COSD QUANIAN qUANGD
S THITa UN CONYATo pev LN aCqUISHO 3 Casa? La rsposta viene dalia guida “Yendita a domicilio”
it daifinione Nazionale C n Auednlo, TASSOC@zione Vendre
Dirette Servizio C bk J wartori i

La guida confiere 10 regole fondamentali
per Beguistane prodoll] & SErE AMiraverse
QU0 MOdeRo Ol vendRa. Chiedere
ANCANCALD Ol MOSiTane § tsseninG ol
MEORGELIMENIo, SapTe Che I vendite
piramidall 56no vietate per gge.
chiedere alincancato of Sustrare
caratieristiche on prodat ¢ condaion!
Facquisio, ricordane che i Qo i recesso
& walido solo per cedini superior a 50 ewro
# per persone faxne & non societh
controltare i presenza sul ¢ pamentl per 1a Inoftre & necessans
COMSErvare 1 Copla 0EMorTine, NON AIMACS pir OMAg! SHINGUR & 0K GIAURD & NEcae.

“Il pil grande vantaggio di acquistare & doemicBo -aBeima o
& quello i testare il prodoits COMOAMMANDS 3 C35A PEORMA SAN2D AlCuna ESt & 3vendo I QiMio 3
Camtiane Ked, ESHTTEANO0 I TeCe350. QUAKNA § prOCOTIO Non 543 el 1Utho SeONIaCENtE. BN QUesto.

1 ruol un momenta in cul fegna
un CBma O SNducia generaie ¢ le wnmmwwuwcnwm nedfapire i3 porta di casa, 000
chiamasi 3d ancor maggiore rasparenca e professionaita. Fer quesio diamo al consumaten gil
strumenti per iconoscent la serietd del venditore che hannc davanti ¢ ricordiame lore quelli
©he $0na | kore dirittl ko fACCiamO CoN QUESIS QUIA & ckeci Sempiicl CONSIGE per gl Scquis ports 8
porta’

HELP CONSUMATORI
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OGGI o
Treviso
Commercio: Unc-Avedisco, guida on line
contro truffe vendite a domicilio.
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0000000000000 000 Ronan, 27 set. (Labitalia) - Come riconoscere un incaricato alle

vendite affidabile? A cosa fare attenzione quando si firma un

28 SETTEMBRE 2018 contratto per un equstoadomiii? Chrco'e unsistema

i ded g i che spessn i
consumatoni rivolgono agh sportell dclj Unione narionale
‘consumaton, in téma di vendite a donsictlio ¢ ai quali & stato risposto
con la gunda Vendita o domicilio’. ru!mud.ﬂ e in

Avedi vendite dirette servizio

deabil i s it La guida
contiens le 10 regole fondamentali per acquistare prodotti & servizi
attraverso questo medello di vendita: chiedere all incaricato di
mastrare il tessering di eonoscimento, sapere che le vendite
'plrdr.mdi.h wnu \m.m 'prr legge, duede:v allincaricato di ilhustrare

i d'acquisto, ricord; he il

diritto di mmor\)hdo solo per arding superion a 50 earo ¢ per
persone fisiche & non socisth, controllare 1a presenes sul contratto di
adempimenti per Ia tutela della privacy
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