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LA CRISI CAMBIAIL TURNOVERTRAIVENDITORI DELLAFOLLETTO

Over 50: quando la «salvezza» e vendere porta a porta

La «salvezza»
degli over 50

diCristina Casadei

el profilo, ma troppi anni. Ernesto
Russo non si ricorda nemmeno
pili quante volte se lo & sentito dire alla
sua et, 47 anni. Lui che se si guarda al-
le spalle ne vede 26 di posto fisso in
una fabbrica che faceva nylon per cal-
zetteria, lamobilitaeicontratti atermi-
ne e se si guarda adesso si vede mentre
suona campanelli a Como 3 alla ricer-
cadi clienti per aspirapolveri. «E stato
alla Vorwerk Folletto che perla prima
voltamisonosentito dare I'opportuni-
ta di riprovarci per quello che sapevo
fare, e non essere escluso per gli anni
cheho» racconta. Se l'avvicinarsidella
soglia dei 50 in molte aziende sembra
unproblema, perlavenditadirettaque-
sti sembrano i migliori anni della pro-
fessione. «I cinquantenni sanno bene
cosa c’e sul mercato del lavoro e ap-
prezzano di piti questo lavoro. Peral-
trosono pit affidabili», spiega Patrizio
Barsotti, presidente di Vorwerk Follet-
todoveil 2300 delle 24mila candidature
del 2011 sono state di over 5o.
«Almattino comincioalle8e
mezzo quando insieme ad altri
venditorifaccioun primo incon-
tro con il nostro capogruppo
perorganizzare illavoro. Poi al-
legemezzosonoingiroacerca-
re clienti», racconta Ernesto
Russo. Non ¢ che sia facile co-
me vita, «soprattutto per chi ha
provatoil posto fisso», dice, ma
«le capacita per vendere credo
di averle, il prodotto & storico,
l'azienda solida. Quindi ci pro-
vow. Gli Ernesto che civogliono
provareainventarsicomeinca-
ricatoallavenditadirettaallaso-
glia dei 50 anni si moltiplicano
diannoin anno,al puntoche og-
gideissmilavenditori che abbia-
mo in Italia, secondo i dati di
Univendita, oltre un quarto
(25,19%) ha trai 45 e i 54 anni, il
14% trais5 e i 64 anni e il 3,3%
oltre i 64. «Ognuno ha una sto-
riadiversamalamiaesperienza

miportaadire che éun fenome-
no degli ultimi anni quello di
persone che sono uscite dal
mondo del lavoro tradizionale
e hanno iniziato questo lavo-
row, dice il presidente di Uni-
vendita Luca Pozzoli. Accade
perchésiingrossanolefile degli
espulsi da fabbriche e uffici, ma
anche perché chi haso anni «ha
pitt facilitd ad instaurare il rap-
porto di fiducia con i potenziali
clienti, fondamentale quandosi
devono vendere prodotti che
hanno un costo elevato - conti-
nua Pozzoli —. A quell’eta poi le
personehannounarete dicono-
scenze molto vasta che magari
possono usare anche per moti-
vicommerciali».

1l caso della Vorwerk Follet-
to, lo storico sistema di pulizia
natoin Germania7yo anni fa, spie-
gache lavenditadiretta & diven-
tatauna professione sempre pilt
ambita e diffusa tra coloro che
appartengono alle fasce d’eta
pilt avanzate: degli oltre 24mila
contatti ricevuti nel 2011, il 23%,
quasi uno su quattro, sono di
over 50. «E untrend oggi chiara-
mente visibile quello degli over
50 che vogliono reinventarsi in
questo lavoro», dice Barsotti
che ha iniziato la sua carriera
propriocome incaricato allaven-
dita. «Non ¢’& un’eta ideale per
poter iniziare, cisi puo provare a
20 come a 50 anni, non & questo
che conta», dice il manager. E a
confermachesiacosic’e ancheil
raccontodi Russo: «Dopoesser-
misentito dire innumerevoli vol-
techeavevotroppi anni per esse-
re assunto, finalmente, ho trova-
to una societi dove la data dina-
scita non conta nulla. Qui basta
vendere, lo stipendio me lo co-
struisco da solo». Avere 50 anni,
semmai, puo essere un vantag-
gio perché «si hanno esperienze
professionali alle spalle e quindi
si conosce il mercato del lavoro.

Di conseguenzasisaanche valu-
tare meglio un’opportuniti co-
me quella di Vorwerk. Poi per
noi spesso i cinquantenni sono
pili affidabili», spiega Barsotti.
CettiGalante, direttoregene-
rale di Intoo, societa per i servi-
zidi outplacement di Gi Group,
siconfrontaognigiorno consto-
rie di persone che devono ri-
collocarsi e «non mi stupisco
chesiano cositante ledomande
di over 50 ricevute da societa
che fannovenditadiretta—inter-
preta —. Del resto ogni azienda
che apre posizioni oggi viene
sommersa da curriculum di
over 50». DaIntoo passa il 40%
del mercato dell’outplacement
e mentre guarda il suo databa-
se, Cetti Galante dice che «in
questa fascia di et3, se parliamo
di professionalita alte ¢’ una
buona ricettivita da parte di
aziende medio piccole capaci
diaccogliere come consulentia
partita Iva figure che possono
consentiredifare unsaltomana-
gerialey. Per le figure piti basse,
invece, «siricollocanobene, an-
che nello stesso settore di pro-
venienza, coloroche hannouna
professionalita specifica, men-
tre per gli altrisi apre una prate-
ria dove andare a cercare. La
vendita diretta & un’opportuni-
ta, basta solo fare attenzione a
selezionare chi da la possibilita
di fare formazione e crearsi
un’identita professionale».
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