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Lovallo (Confcommercio): in Basilicata sono circa 1.400, hanno Smila contatti per un fatturato attorno ai 150 milioni

Categoria in continua evoluzione

Da venditore a uomo marketing, come varia la figura dell agente di commercio in una ricerca Fnaarc

POTENZA - Lagente di
commercio da puro vendi-
tore & diventato uomo di
marketing ed & atteso,
specie per 'impatto dell’e-
commerce, da altre prove
professionali per passare
allo svolgimento di attivi-
ta specifiche sempre pit ri-
chieste dalle aziende, che
spaziano dal “presidio com-
merciale” del territorio,
alle informazioni relative
a clientela e prodotti della
concorrenza, all’assistenza,
preepost vendita. E’la con-
clusione della ricerca Fna-
arc la Federazione naziona-
le degli agenti e rappresen-
tanti di commercio aderen-
te a Confcommercio realiz-
zata con Format che ana-
lizza I'e-commerce, ma.fain-
nanzitutto una fotografia
degli agenti di commercio.
In Italia gli agenti di com-
mercio sono oltre 231 mi-
la, in calo del 13,3% dal
2009; in Basilicata circa
1.400 con un calo in dieci
anni superiore (trail 15 e
il 16%). “La nostra & una.ca-
tegoria forse “nascosta’al
grande pubblico, ma - af-
ferma Angelo Lovallo pre-
sidente Fnaarc-Confcom-
mercio Potenza - di gran-
de importanza perché con-
tribuisce a far girare 'eco-
nomia: 5mila contatti con
negozianti, clienti, azien-
de, societa ed enti in Basi-
licata per un fatturato tra
1120 e i 150 milioni sem-
pre in regione. La nostra
categoria sebbene in un mo-
mento poco favorevole, sul
settore dell'intermediazio-
ne commerciale pesa un ca-
lomedio degli ordinativi del
25-30% e una riduzione an-
nua del numero di agenti
— aggiunge il Presidente
Fnaarc - e costretta ogni
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mafttina a percorrereil no-
stro territorio regionale per
la promorzione e la tentata
vendita dei propri articoli
o prodotti. Dunque, & sem-
pre piu indispensabile fa-
Te gruppo, mantenere una
grande coesione, investire
tutti insieme per essere pre-
parati ad affrontare un
mondo assolutamente nuo-
vo e differente dal passato.
Oggi un buon agente di
commercioben introdotto,
pud consentire alle azien-
de italiane che non sono
presenti e distribuite, un
fatturato sano. Fatturato
oggi ancor piu importan-
te per la sopravvivenza del-
leaziendeitaliane”. Catego-
ria, inoltre, con un’etad me-
dia elevata: pit1 di 48 anni.
Dall’'analisi dell’e-commer-
ce che emerge dalla ricer-
carisultain particolare un
tasso di penetrazione degli
acquisti online in costan-
te crescita nel nostro Pae-
se: 22 milioni di acquiren-
ti, + 10% rispetto al prece-
dente anno (dato 2017). E
in meno di 10 anni il nu-
mero degli "users”, cioé chi
effettua almeno un acqui-
sto online durante l'ultimo
anno, & quasi raddoppiato
tra la popolazione italiana:
+ 83,3%. In questo scena-
rioin progressiva evoluzio-
ne quali scelte devono
compiere gli agenti e rap-
presentanti di commer-
¢io? ”Ci sono alcuni elemen-
ti molto importanti - rile-
va il presidente di Fnaarc
Alberto Petranzan - che la
ricerca individua”. La ve-
locita: nell’era di Internet
éun valore decisivo. Il clien-
te si aspetta di ricevere su-
bito una risposta o di esse-
re contattato entro po-
chissimo. Da questo pun-
todi vistaiclienti sono sem-

pre piu esigenti nei con-
fronti degli agenti e preten-
dono tempi di reattivita mi-
nimi. Servizio di pre e post
vendita: € necessario offri-
re una costante ed affida-
bile consulenza ai clienti.
Dalle informazioni e le so-
luzioni sui prodotti al for-
nire, ove si renda necessa-
rio, un’assistenza tecnica
di primo livello nella fase
di post-vendita. Ma occor-
re anche saper fornire
consulenza ai clienti sul
mercato di riferimento:
tendenze, innovazione e svi-
luppi tecnologici, politiche
della, concorrenza e un
aggiornato quadronorma-
tivo. "Il know how - sinte-
tizza Petranzan - € un va-
lore aggiunto: altrimenti si
combatte solo sul prezzo
con il concreto rischio di
soccombere”. Disponibilita:
l'agente di commercio de-
ve anche sapersi distingue-
re per la sua reperibilita. Te-
lefonicamente ed utiliz-
zandoivaricanali che og-
giil web mette a disposizio-
ne (email, Whatsapp, Face-
book ecc.). "Come Fnaarc
un nostro compito fonda-
mentale - afferma Petran-
zan - & favorire, attraverso
la formagzione, il cambia-
mento della professione di
agente. E il ruolo che
l'agente di commercio ha
nelle vendite online di
un’azienda rappresentata
deve entrare a pieno titolo
negli Accordi economici
collettivi”. La ricerca docu-
mentala valutazione degli
agenti di commercio sul
ruolo svolto nelle vendite
online delle proprie azien-
de mandanti: il 46,5% de-
gli agenti ritiene di aver-
lo e solo al 35,3% questo
ruolo viene riconosciuto
economicamente.
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“Pront al confroeso con grandi aene”™
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Categoria in confinua evoluzione
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