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Il‘door to door’ rappresenta un modello di
marketing di vendita in continuo sviluppo e
crescita, offre nuove occasioni nel mercato del
lavoro, una fidelizzazione del cliente e una
formazione ai delegati delle vendite. Un marchio
o garanzia tutela pero il consumatore. gi Francesca Frigo

n codice etico a
tutela del
consumatore e
deli’incaricatc alie vendite e
Una costante attivita di
formazione per gli incaricati
alle vendite: sono questi |
due pilastri su cui si muove
n questt mest Vattivita d
Avedisco, Associazione
Vendite Dirette Servizio
Consumatori.
“L'Associazione €
impegrata a sostenere d
fronte al Governo e alle
Istituzioni la richiesta di un
riconoscimento dell’/impegno
professionale degli
incaricatl atle vendite. Una
richiesta -spiega Enrice
Festa, presidente Avedisco-
volta ad accrescere, ¢ltre
alla proftessionalita, anche
la credibiiita di fronte al
consumatore di un settore
che pud offrire ancora
40miia occasioni di favoro.
In un momento in cul
'economia vive e sotfre di
una crisi strutturale, accusa
a mancanza di posti di
avoro e un calo dei
consumi, € in cul ia v-ﬂﬂd’ta
on line Sei“"‘"b*"a guadagna

via via niuovi spazi, i
modello tradizionale di
business basato sul door to
door sembra mantenere una
ottima performance e anz:

stampa
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vendite, a ‘difesa’ del guale
un garante super partes ne
sorveglia l'applicazione. 1
vantaggio competitivo di
carattere strategico
rappresentato dai codice €
a credibilita e la
correttezza commerciale
SCNC aziendc aucronti, o
garantiscono | prodotti, il
servizio al clientl e la tutela
del consumatore (numerosi |
orotocolll firmati da
Avedisco con le associazioni
dei consumatori). A
completamento di fale
percorso, Avedisco atiende
ora I'approvazichne del
disegno gl legge sulia

le aziende appartenenti ad
AvedIsco presentano
tatturati in crescita, offrono
avero e creano ricchezza
SOINGENndo | consumi. Spesso
perd i consumatori
appaiono diffidentt e incert;
sul marketiing de! ‘porta a
novta ajr‘

aziende, temendo |
comportamenti poco onest]
dei venditor”
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UN GODIGE
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Per guesto motivo Avedisco
na adottato un codice etico
a tuteia sia dei consumatori
che degll incaricati alle

in EHE@E&

Nel JUUY Uitalza st oolinga 2t guaric Dozte Sictern

GErmania, Begno Uniio e
ciassitios df fatiureic deli

neli'Unione BEuropsa 'r%ai;izzma

imipress associate adorenti

BUTOPSA.

i numere degll incaricat: aile vendite & di

1.387.024

3.

Nel mondo

A livello mondiale, la Vendita Diretta nel 2502
ha realizzato un fatturato globale {(allargato a
tutte le imprese, comprese guelle che non
aderiscono alla Federazione Mondiale) di 85,580
miliardi di doliari {iva esclusa). L'italia, si
colloca tra &t primii 10 Paesi del mondo. i1
numero degli incaricati alle vendite & di
47.178.251

del destinatario, non riproducilbile.




vendita diretia e un
supporto all’attivita di
formazione e
iberalizzazione degll
accessi all’attivita di
vendita diretia.

'UNRA VENDITA
‘FORMATRA’ PER

IL GONSUMATORE

Altrettanto impegnc etico le
imprese aderenti ad
Avedisco o dimostrano nej
contronti della forza
vendita. Avedisco € infatti
contro il lavoro ‘usa e getta
e Promuove un‘azigne
costante nella formazione
della forza vendita {ogni
azienda organizza in media
28 corsi di formazione

!

all’anno e 348 d;i
addestramento) che deve
essere Iin grado di andare
incontro atle aspettative dei
censumatori garantendo
Lna consulenza a 360°. Una
vendita consultiva, guetia
del porta a porta, dove é
necessario formare le
capacita di: capire il cliente,
fare delie dimostrazioni
personalizzate per far
percepire | vantagai,
comunicare e orgarnizzare |e
proprie risorse, fidelizzare i
cilente alla marca. Pertanto
per e aziende aderenti &
necessario comprendere
come Il marketing vincente
per 1o sviluppo del *door to
door’, oltre a quelio di
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Mission
dell’'associazione

Avedisco nasce nel 1969 per
rappresentare le aziende italiane
specializzate nella vendita diretta,
da sempre & impegnata a mantenere
costante 'attenzione pubblica e
igtituzionale al comparto. Ha
adottato il principio di
ripensamento &, in generale, un
codice di comportamento etico che
deve essere rispettato dalle aziende
aderenti, a tutela sia degli incaricati
alie vendite che, soprattutto, dei
consumatori

orodotto, sia soprattutto
auello del processo di
vendita che contribuisce &
creare valore al cliente.
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registratevi su/www.aloeveraonline.it |come incaricato Novus.
Altre informazioni: www.team-one.it
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