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da edizioni sempre positive, da un consenso
dervante da visitatori provenlent] da o it
mando ed attod di primésgmo livello. Una vetrina

2% AssoGreen

usocmru an

BANCHE E CONDIZION! FAVOREVOL. Asso-
Creen, con |a collaborazions di un professionista
el seftore, aiuterd a capire come creare e con-
dizioni migliori per potersi canfrantars al me-
glio con la banca, come ragiona fa banca, quali
sana le attenzioni e le particolanita che vanno
evidenziate per riuscire ad oftenere condizioni
il pill possibile vantaggiose.

Ma non & finita qui. «Stiamo cercando - riveda
Fiare - ulteriori opportunita da offrire ai sod con
una serie di convenzioni e facilitazioni come ad
esempio quelle delle taritfe speciali del Pass.

SEMPRE CON MG, «Manterremo ed aumen-
tesemo la comunicazione ed | cansighl per i

focus

Ledizione di Forum Agenti alla Fiera di Milano & servita per tracdare un
nuovo profilo di una figura basilare anche nel mondo del giardinaggio, ma
destinata a cambiare profondamente per adeguarsi a scenar tutti nuovi

«bisogna andare

oltre la vendita»

per 1 glardil ‘:,gk.\‘un PF gﬁne anche alla prestigiosa e pro-
gica | ficua con |3 rivista MG Marke- igura chiave, vedono nella p ‘agente fetel
sfruttato 'Eima per i suoi i ting Giardi o, I'unica g rivista di FQueIIDdeﬂagmteeun nitd di lavero. Sostanzialmente la partecipazione
ed inc facda a faccia i i settones, le parode testuali di Fiore, secondo un ruclo strategico, ma aFﬂmmAgmnMclanoEﬂa\ammoualra 169

i, espo-
rm:lugln pmgd:n & e linee-guida allinterno
del proprio stand.

REGIA ATI?JTA Lupmlanc, l'officing, il
tutte
delle unita ﬂanmuwe monitorate nel costi ma
In grado ognuna di dare dei ricavi e margini pes
manterere tutta la struttura,

In questo le diverse esperienze deld sod AssoGre-
en, anche Iunlte hnl'Ezzu del slsl:emz informa-

tico deds ke

binomic MG—Annf.rBeﬂ _mato lin daﬂe origini
da giardino
e mdum nef tempu m mbﬂche fissa,

presenze i con-
vegnlwarl appuntamenti, liﬂmgiu totale nefle
grandi rassegne fieristiche italiane, un rpporto
sempre costante.

PENSIERI PER LANNO NUOVO. Che 2014
sara? £ la domanda che tutti si pongono, 1n-

Emmhmﬁmmm controlio
| costi per trovare | guadagni a volte sotto fe
pleghe di una gestione non sempre sequit

Il massimo dell’attenzione.

«La capacith gestonale ma anche finanziara -
rileva Em- wamoalu-i nrgomenti d‘ieomd-

gativo sul avolo dei m i ma anche
nelle case dei potenziali clienti. Qualche antid-
pazione, comungue, €' gid: «Alcune tendenze
di mercato - atferma Fore - dicono che il 2014
manterch comungue un‘altemanza del mencato
con una forte destrutturazione delle modalith
& del periodi di acquisto. Sicuramente per quel
i s "

figura in continua
evoluzione. leri era un con-
to, domani @ un'altra stafia.
Oggi pure. Un quadro non
facile da leggere ma che ha
jprovata ad anafizzare nel due

su soni adibi-
te 3i colloqui di lavoro con stand e scrivanie ma
anche 411 azende partecipanti come visitatari
che hanno manifestato il loro desiderio di avwva-
lersi della collaborazione di agenti di commercio,
Abblama lavarata molta con 19 tra conferenze,
corsi di svoltisi nel teatri

ultimd gioemni di
nem Agent, svoltasi in Hm
a Milano. Una rassegna che
|ha suggesito terdenze chiare,
estendibili anche ai settori del
giardinaggio e dell'agricol-
tura. «Per rimanere in tema
Ia ricetta & “solide radic”™.
Seminate correttezza e serieth con aziende,
client, addetti & colleghl. Siate corretti ma non
siate stupidi. Quando sbagfiate, € tutti noi sha-
gliama, non giustificatevi inutilmente: mettete

organizzalore
f Fowrunn Agenti

merdlmndmmmwrepln Mepspuu acerte g iuscire ad lemam |nmepag,al'e|nprima pemona_f:'an
navigare nelle complessita del avere un 2014 abbastanza equilibrato come ven- che s . ha

dite e come gestione, conferma Fiore, in attesa Davas presi "Agemjzl
SGUARDO EUROPED. AssoGreen ha pil volte diun inizio di sizginned\ecilimbim quallcusa ed organizzatore dell'evento.

lanciato lo sguardo fuori dall'ltalia, per capire i archs b

le dinamiche dei rivenditori europel di Paesi mmenuwe,cihmnmhxmnpm :lelpn_- Ricel, cosa ha detto la fiera a livello generale?
pil evoluti dell'talia ed in generale per trame & i wpetto al passato «Ha detto molto. Ha detto che gll agenti di
spunti da cogliene ¢ uasinrht ] & di quelli L] ﬂ:h-odl un cOMMercia sona una rsora per le azlende ita-
al lavoro quotids i ialisti  cambio di marcia immediato. «£ chiaro che chi liane che con gl agenti di commercio voglieno

° macchine da gmdmu continuera & lavorare  non metterd in atto una sesie di azioni di miglic- lavarare, Ha detto anche che gli agentl vogliono
E in questa direzione, sfruttando i contatti gid  ramenta rischia di trovarsi in grosse difficolta, F il numero e ¥ delle loro
& avviali ed irobustendo 'opera «con momenti  perché anche | clienti stanno consolidando una aziende ma anche che molti di-
) di confronto con rivenditor europel, anche da  nuova consapevolezza d's ., oaserva Fiore, pendeanti di aziende in crisi vogliono far valere la
= referente per Motorist come osservatorio del  aprendo cosl anche i tema di un clients finale [ peri i r agenti di
5' mercato italiares. malto differente rispetto al passato. (| commercio. E poi ¢ sona i giovani, tanti di loro
H
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e nelle sale convegni ma anche ofto trasmissioni
radiofoniche in diretta dal Forum. Radio 24 ha
‘trasmesso in diretta dal teatro agenti.it allestito
come uno studio radiofonicos,

La partecipazione degli agenti?

sMassiccia. In tutto 6.721 fra i 2.840 di venerd]
ed i 3.421 di sabato. In termini quantiathi un
successa, ma anche gualitativaments i siamo
distinti. Personalmente, I'emozione pill intensa
I'ha provata confrontandomi con alcuni agenti
e con alcuni ded respensabili delle aziende pre-
senti. La loro soddisfazione nell'aver concluso
dei "contratti di lavoro”, & stata la gratificazione
pill grandes.

gruppo abbiamo dei dipendenti e degli agenti
eccezionali. E cosl redo sia nefla stragrande
maggiosanza defle aziende di successo. Ripeto:
le persone sona il centro del mendo, anche del
mondao economicos.

sempre il cambiamento e I'evoluzione sono
due elementi essenziali per la sopravwvivenza
delle spede. Anche per la sopravvivenza dello
“Homa Agente”. Per entrare nel merito di "co-
me" & cambiato bisognerebbe analizzare molto
bene il dettaglio dei diversi settori mercaologici,
dei differenti canali distributivi e delle differend
aree geografiche. Una cosa & certa: & cambiato
& cambiera ancora. Il cambiamento &, secondo
me, uno degli elementi essenziali per garantire la
sopravvivenza e il futuro della figura dell’agente
di commercios.

In questn momento cosi diffidle quanto e
come deve cambiare il rapporto fra agente

e rivenditore? Continui...
Lagente di domani & pils monomandatario  E Fagente plurimandatario? «Moltissimo. Da diversi anni per I'agente i «Alinizio della mia carriera di venditore, tarmine
o plurimandatario? «0ui 1l discorso & differente. £ proprio il merca- commerdio non & pil cometto. consi un  di cuivadao fiern, vendevo prodot-

«5ono due figure che, seppur simili nella denomi-
nazione, sono in realtd profondamente differanti
fra loro. Purtroppo, e p . la

to che ne richiede |a professionalit. Difatt, in
un merato in cui i clienti/ivenditor debbono

figura di agente monomandatario v'leners;:m
destinata a sastituire in gran parte la figura del
dipendents commerciale, senza perd rendere
marito alla professionalita dell'agente. Mi spiego
maglic. In un momento difficle come quello che
stiamo vivendo, un agente di commescio,

monomandatario, rappresenta per un'azienda
un costo variabile. Viene pagato a provvigioni
e per@anto, per la siragrande parte del com-
pensa, percepisce danaro esclusivamente se e
su guelio che vende, Ma mi lasci fare una pro-
vocazione. Ci sono aloune statistiche elaborate
dal nastro Centro Studi di Network Agenti (non
recentissime) che indicano come un agente di

dere sempre pill energie per mantenere i
lorn volume d'affar (sopravvivenza aziendale?)
chi meglio di un agente plurimandatario, che
conasce il mercato e la zona dove opera il ri-
wvenditore, pud consigliarko su quelle che sono le
mosse strategiche da attuare? Chi meglio di un
agente pud informarfi e consigliarii? E mio parere
che un agente di commercio plurimandatario,
che a volte ha anche il corsggio di dire al suo
cliente che non & il momento di comperare un
determinato prodotto, e e assicuro che nella
mia esperienza ne ho visti pid di qualcuno, sia
il miglior consigliere di qualsiasi cliente. Sfido le
pill titolate societa di consulenza a fare meglio.
Gli agenti hanno il polso del mercato & mettono

prodotto “venduto™ nel momento in cui viene

consegnato al cliente/rivenditore. [l prodatto s
0 Consi enduta nel

in cui il consumatore/utente finale lo consuma/

utilizza. Mi spiego con un esempio. Un condime

[pui essere considerato venduto solo e soltanto

quando il giardiniere lo spargera sul teenc

& dolciari: tavolette di cioccolato. Da sempre il
consurne di tavolette di cieccolato & legato alle
stagioni, da sempre le tavolette di cioccolato si
sono sempre vendute con il freddo, da sempre
guelle che avevano la precedenza eranc quelle
di "marca”. E soprattutto quelle che s vende-
vano non erana ke tavolette della mia azienda.

prescelto e un trattore potra essere c
venduto sofo e softanto quando qualcunc lo
utilizzera per arare il suo campo. In questo sce-
narig, la collaborazione tra agente di commerdio
che rappresenta |"azienda che produce/importa
i prodotto ed il cliente/rivenditore, colui cio2
che s occupa di piazzare il prodotto a chi ne
ha effettivaments la necessita, diventa non solo
strategica, ma fondamentale. Mon tanto per un
aumento delle vendite, ma per la vendita vera e

imo endetti poche.

na arrivaba il freddo mi trovai a dover discutere
con i buyer che avevano i supermercati pieni di
tavalette di doccolato di marca e comunque di
tavalette di altre aziende.

La frase che mi sentivo dire era: “Potevi dirmelo
prima che gualcosa avrei comperato anche a
te”. lo, credetemi, o avevo provato, ma essen-
oo |a mia marca sconasciuta (malto buona ma
soonoscivta) nessuno si era fidato. Cramai i ne-

commercio si "ammala” meno di I a disp dei cli i questa co- progria. |l ivenditore scegfiera sempre di pii di gozi erano pieni @ io le cieccolate non potevo
commerciale. Quindi, parliamo di persone mol-  noscenza. Un vero valore aggiuntos. fornirsi da aziende che s awvalgono di agenti di  pill venderle. L'altra risposta era: appena finisco
‘o motivate. Seppur reale, con | numeri non si commercia che sono in grado di fomire questo  queste provo anche le tuer.

discute, questo dato non indica perd una cosa: — Come & cambiato il ruolo degli agenti negli tipo di supporto. Chi non si organizza & destinato

un di commerci &co-  ultimi anni? a lasciare spazic a chi invace o faris. Come & finita?

rnun:que un professionista con partita Iva. Se le
aziende usano questa figura come pretesto per
pagare meno i dipendenti sbagliano. La
figura di Agente monomandatario deve
essere usata quando I'azienda valuta che
& necessario avvalersi della collaborazio-
ne di un professionista della vendita che
dedichi il 100% del suo tempo all*azien-
da stessa. Ma in questo caso non deve
spaventarsi di pagarko molto. Un agente
di commercio monomandataria deve
essere ben pagato. Un agente non & e
non sard mai un dipendente dell’azienda
finche decidera di imanere agente. Voglic
comungue precisare un mic pensiers: le
persane fanno la differenza. Mel nostro

«E cambiato mofto, come sono cambiate mokte
altre cose nella nostra vita di tutt i giomi. Da

Qualche spunto dal settore dell'agricoltura
o meglio del giardinaggio?

«Hao solo sfiorato questi due settori nella mia vi-
ta lavorativa da agente di commercia, di sicuro
quella che mi ha da sempre colpito parlando con
gli agenti di questo seftore & |a parola “presta-
gionale". Aver guindi percepito che malto spesso
if successo efo l'insuccesso di una i

«L'anno dopo mi sono organizzato ed ho anti-
cipato linverna. Esatto, ho fatto in modo che il
freddo arrivasse prima. Ed ho fatto in modo che
fossi solo io a poter approfittare del freddo. Mi
sono fatto installare un frigorifero portatile sulla
mia autevettura. Sono andato dai dienti con i
campioni, ho fatto assaggiare la mia doccola-
prima che avessero | supermercati pieni, ho

annata veniva attribuito al tipo di stagione che si
presenitera mi stimolava alla ricerca di soluzioni
creative.

Ona, 'uomo pud sicuramente influire su molte
case, ma sicuramente non pud far anticipare le
stagioni. Giusta? Ma su che cosa possiamo perd
influire? Cosa possiamo cambiare noi?s.

fatto le pi ioni a luglio, ed ho bathuto le
stagioni. In quel momento non sarebbe stato pil
impartante quando sarebbe arrivato il freddo: io
la cipcoolata sul punto di vendita Favrei avuta, e
prima degfi altri. Certo, nulla di cosi importante,
ma certamente una soddisfazione. E voi, del vo-
stro settore, cosa potete fare di creativo e utile
per i vostri dienti?s. [
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