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e o e te al diladel prezzos. in casa e poi consegnano, ma la
«l1 contatto personale con1client] Zai=mee. =i
s ) grandec]mxtedw.uhuvendeva cantina o I'azienda consegnano
. i prodotti con I'aiuto di quattro  direttamente al cliente. Tanti di
rappresentanti che comeluila- noi tuttavia soprattutto nel
resta un elemento rondamentale» mrsrwee sweme
L lavora da solo, in una professio-  vire il dettaglio dei bar e risto-
ne che nel tempo & parecchio  ranti».

. cambiata. Nonlui, chehasceltoigrossi-

Latestimonianza Corti ci dice che da anni nor- Corti serve solo grossisti co-  sti, «una decisione un po’ obbli-
LudioCortié agente malmente parte al mattino alle me Maurie Trussoni,chedistri-  gatadallaprimaazienda con cui
dicommerciodal 1978 7,30 e torna a casa di sera alla buiscono al dettaglio, imprese  miero messo alavorare. Ioservi-
FRy stessa ora, anche se con 'infor- strutturatechefatturanodai2ai  voil dettaglio con Crodo, chemi
Racconta comenegianni matica giraunpo’ di meno. 30milioni di enro. ha proposto di servire ivece i
illavoro@ cambiato «Prima del Covid ero sui «Anni,fa si lavorava quasi grossisti, con agentidi supporto
L 60mila-70mila chilometri Fan- sempredasoli, oraillavorofatto  per fornire anche il dettaglio. E

sesmees: Dal1978 Lucio Cortié o, ora sono dimezzati, lavoria- da solo porta pochiutili, oppure continuata cos} per dieci anni.
agentedicommercionelsettore  momoltoconle videoconferen- auncertopuntocisideveferma-  Con la vendita dell'azienda a
beverage pergrandimarchidel-  ze.Internetaiutaanchenellage- ' re e scegliere perché le grosse  Campari ho seguito i grossistix.
le bibite e deivini. stione degli ordini, ma Fappun- aziende ti impongono dilavora- Un lavoro profondamente
E,comeil suocollega Andrea  tamento dipersona col cliente & re conloro come dipendente». cauﬂ:riawnagﬁulﬁmﬂsanni,ﬁ—
Secchi, presidente della catego-  irrinunciabile; se non si passaa Maéancheunlavorodirealty - sto che sempre piii le grosse
ria in Confeommercio Leceo,ci  visitarlo alla fine il contatto si piuttosto complesse dove ci si  aziende propongono agli agenti
dice cheil suo«tillavoropilibel-  perde, gli affari vanno sempre ingegna per tenere il mercato = di diventare dipendenti del-
lodel mondo perchédalapossi- curati e spinti anche perché la nella massima autonomia pos-  l'azienda. Senza alternativa: o si
bilita di entrare in contatto con  ~ concorrenzaéfortissima, servo- sibile costituendo ad esempio  accetta o si perde il mandato.
. moltissime persone di ogni li- no mesj per costruire una rela- ungruppodiagenticonlapessi- «Anni fa clerano provvigioni
vello professionale, dove trovo  zione col cliente e lo si pud per- hilith di gestire cosl anche aleu-  piuttosto importanti, ora ogni
sempre scambiinteressanti.Un  dere inun attimo. Non dimenti- nedecinedimandati diagenzia. azienda le ha, abbassate,

. lavoro che mi ha permesso di  chiamo - afferma Corti - che c& «Ad esempio-spiegaCorti-chi un’azienda normale di circa
sviluppare tante amicizie, frale anche un tema di fiducia e affi- lavoranel settore deivinihal5-  25mila-30mila euro in provvi-
province di Lecco, Bergamo, dabilitinellarelazionecolclien-  FREES 20cantine concuisifanno gioni, quindi ognuno di noi per
Sondrio uniawrochems&gnaa te e questo permette spesso di e dini, Aleuni hanno anche fl de-  stare in piedi deve avere almeno

~ Vviveres. continuareil rapportocol clien-  Lucio Corti (secondo da destra) e una parte del consiglio di Fnaarc posito, fanno arrivare la I 5-6aziende clientis. M. DeL
. a L3 I & s




