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La nostra pubblicazione compie 30 
anni di vita. Qui è riportata la co-
pertina del n°1, consegnata agli 
associati nel mese di ottobre 1984. 
I primi numeri erano composti di 
sole 4 pagine ma, per l’epoca, fu 
una grande  innovazione nella co-
municazione, perche venivano su-
perate le circolari in ciclostile, 
unico mezzo di comunicazione usa-
to fino a quella data dal Sindacato 
verso gli agenti di commercio. 
(leggere l’articolo a pagina 4).  
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IIl 12 settembre 1984 fu autoriz-
zata, dal Tribunale di Genova, la 
pubblicazione di un nuovo noti-
ziario sindacale, con cadenza  
trimestrale “Sparci Notizie”. Tra 
Ottobre e Novembre dello stesso 
anno furono inviate, agli associa-
ti Sparci, le prime copie di Spar-
ci Notizie. Il primo numero era 
composto di sole 4 pagine, ma fu 
una grande innovazione nella 
comunicazione. Fino a quel mo-
mento, a livello locale, venivano 
redatte circolari, rigorosamente 
in ciclostile, e inviate per posta, 
agli iscritti. Queste circolari in-
formavano su argomenti legali e 
fiscali. La comunicazione come 
è intesa oggi non era neppure 
immaginabile, probabilmente  
solo qualche romanzo di  fanta-
scienza aveva previsto una sorta 
di comunicazione globale attra-
verso l’etere. E’ certo che nessu-
no, 30 anni fa, poteva immagina-
re cosa sarebbe accaduto con 
l’avvento di Internet. Il nuovo 
periodico aveva come obiettivo  
tenere informati gli agenti di 
commercio su tutto ciò che con-
cerneva l’azione sindacale. Una 
funzione che si proponeva l’allo-
ra direttore, era quella di aprire 
un dialogo con i lettori attraverso 
una rubrica “ditelo al diretto-
re”. Si parlava dei servizi in 
essere e quelli in programma. Un 
passaggio dell’articolo “Perché 
nasce Sparci Notizie” mi ha fatto 
pensare come sia poco cambiata 
da allora ad oggi la gestione di 
questa pubblicazione, infatti si 
affermava che “noi non siamo 
giornalisti, siamo agenti di com-
mercio come voi e ci siamo as-
sunti l’impegno di affrontare i 
problemi comuni alla categoria 
sottraendo  tempo al lavoro per-
sonale e alla famiglia per dedi-
carlo ai colleghi che hanno pro-
blemi da risolvere.” Lo spirito 
era lo stesso di oggi ma è cam-

biata notevolmente la forma, 
come è sostanzialmente cambia-
to il modo di agire delle agenzie. 
Nel 1984 non si parlava di for-
mazione e i rapporti con le case 
mandanti erano più fluidi, il fi-
sco era meno oppressivo e i red-
diti degli agenti di commercio 
erano senza dubbio, mediamente, 
più alti di oggi. I giovani crede-
vano nella professione perché 
erano motivati e perché vi erano 
prospettive che oggi non ci sono 
più. Si andava in pensione Ena-
sarco  a 60 anni con minimo 15 
anni di contribuzione; con 
l’INPS chi aveva 36 anni di an-
zianità, poteva, a qualsiasi età,  
smettere di lavorare e chiedere la 
pensione. Non era tutto bello e 
facile perché esistevano i proble-
mi di sempre: la fatturazione 
delle provvigioni, le scadenze 
fiscali, l’IVA e cosi via, ma forse 
il lavoro era meno stressante, le 
aziende  erano sempre in incre-
mento e le diatribe tra agenti e 
mandanti erano, senza dubbio, 
meno numerose e meno rancoro-
se di oggi. Si viveva meglio e di 
crisi non se ne parlava. Però da 
quanto si legge sul primo nume-
ro di Sparci Notizie, anche i no-
stri colleghi di 30 anni fa, erano 
poco propensi a iscriversi al Sin-
dacato, infatti delle quattro pagi-
ne che componevano la pubbli-
cazione, una intera era dedicata 
ad un solo argomento: “Perché 
iscriversi al Sindacato”, erano 
elencati tutti i buoni motivi per 
l’iscrizione, gli stessi che ancora 
oggi sono validi. L’affermazione 
più rispondente alla verità è 
quella che ribadisce: 

“nessuno è così capace, 
forte e fortunato da poter 
deliberatamente rinuncia-
re ai vantaggi che solo 
l’azione collettiva consen-
te, senza per questo abdi-
care alla propria autono-
mia professionale”.  

 

                  
                Davide Caropreso 
        Presidente Usarci-Sparci 
      presidenza@usarci-sparci.it 

Editoriale 

Il compleanno di 
Sparci Notizie 
Il nostro notiziario compie 30 anni 
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Un film 

“Il venditore di medicine” 
La realtà di una situazione 

AAbita vicino a me un informatore 
scientifico con il quale discorriamo 
molto spesso, visto anche il nostro 
comune interesse per il benessere di 
un gruppo di simpaticissimi gatti 
che vivono nei nostri giardini e che 
noi alimentiamo e curiamo. 

L’altra sera, dopo aver visto il film 
“il venditore di medicine” e cono-
scendo l’ambiente solo per sentito 
dire, gli chiesi se tutto quello de-
scritto nel film rispondesse a verità 
o fosse solo fantasia. “Per alcuni 
informatori scientifici  è la verità”. 
“Pensa che le vendite di alcune cate-
gorie di farmaci nel primo semestre 
2014 sono diminuite quasi del 50%. 
Tu che conosci le direzioni commer-
ciali puoi immaginare quali siano le 
sollecitazioni, i ricatti e le pressioni, 
mai esplicite, sottili, ma pesanti nel-
la sostanza, che noi dobbiamo subire 
e a cui dobbiamo resistere per evita-
re di buttare via la nostra professio-
nalità. 

Tra l’altro chi ingenuamente o in 
malafede capisce certi “messaggi” 
aziendali e li mette in pratica rischia 
di essere prima incensato e portato 
ad esempio ed al primo guaio total-
mente scaricato e privato di qualsia-
si copertura. 

Inoltre, diversamente dagli agenti di 
commercio che  vendono diretta-
mente merci ed hanno un controllo 
diretto sul fatturato, gli informatori 
medici devono fidarsi di dati vendita 
basati su statistiche fatte da terzi,  
praticamente impossibili da conte-
stare. 

Tutta la categoria e in particolare i 
giovani meno “scafati” e gli anziani 
ancora lontani dalla pensione versa-
no in una condizione di estrema 
debolezza”.  

Gli stessi scenari (anche se meno 
romanzati) del film dove Bruno, 
informatore medico di un’azienda, 
pratica il comparaggio, cioè quella 
pratica per cui il medico accetta 

regalie,  in cambio 
della prescrizione di 
uno specifico farma-
co. 

In un difficile mo-
mento di perdita di 
fatturato e di possi-
bili tagli al personale, spinto dalla 
sua capo area, si dimostrerà capace 
di tutto 

La medicina è messa sullo stesso 
piano di un qualsiasi altro prodotto: 

«Sai cosa significa "oncologia"? 
Duemila euro a fiala!» dice la capo 
area a Bruno, quando lo spinge ver-
so l'ospedale da un professore che in 
passato  non si era dimostrato sensi-
bile alle proposte della casa farma-
ceutica. 

Questo film, attraverso la figura di 
un protagonista che agisce con in-
sensibilità e disonestà intellettuale è 
una denuncia sostenuta da stralci di 
servizi giornalistici. Il rapporto con 
la moglie, quello con un amico mol-
to malato, le notazioni sulla crisi 
economica (il suicidio nell'ambiente 
lavorativo) il clima tesissimo, ri-
specchiano quello che accade anche 
nella realtà 

Il regista denuncia la gravità dei 
reati e la commistione con gli aspetti 
della vita privata del protagonista. Il 
mio vicino prosegue nell’analisi 
della situazione in cui si trovano gli 
informatori scientifici. “Pensa”, mi 
racconta, “che fino a pochi mesi fa 
gli informatori, nella stragrande 
maggioranza dei casi erano dipen-
denti, oggi con i fatturati in picchia-
ta le aziende o licenziano o trasfor-
mano il rapporto in mandato di a-
genzia. La cassa integrazione e la 
mobilità sta colpendo in maniera  
dirompente, creando situazioni uma-
ne terribili. Persone laureate di   
50/55 anni si trovano, nel giro di 
pochi mesi a spasso o con guadagni 
ridotti del 50% e oltre. Ma forse le 
negatività più forti stanno nel fatto 

che le aziende pretendono da noi, 
che ancora siamo in forza, che con il 
nostro lavoro si ribalti la situazio-
ne.” “Qualche giorno fa ho parteci-
pato a una riunione dell’area nord 
Ovest. Ci hanno chiuso in una sala 
riunioni dalle 9 del mattino alle 5 
del pomeriggio e ci hanno bombar-
dato di dati numeri e percentuali, 
credendo di motivarci e di incentiva-
re il nostro lavoro”.  

Ci troviamo di fronte alla solita 
manfrina delle direzioni commercia-
li che dimostrano poche capacità e 
poche idee. Ma noi siamo sempre i 
responsabili delle situazioni negati-
ve. 

Purtroppo questa è una realtà che 
non ha, al momento, nessuno sboc-
co. 

 

                        D. C. 
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Fisco 

Il fisco famelico 
Si vuol far credere agli italiani che se pagano tante    
tasse è solo colpa degli evasori  

NNell’ultimo numero di Sparci 
Notizie abbiamo evidenziato 
come sia in progetto la realizza-
zione di una ragnatela di misure 
volte a contrastare l’evasione 
fiscale che si reputa di centinaia 
di miliardi di euro. Si reputa 
perché nessuno ha dati ufficiali, 
e come potrebbero esserci dati 
ufficiali sull’evasione? Qualche 
giorno fa ho letto su un giornale 
che i contribuenti ignoti al fisco 
sono 10 milioni. Ma se sono 
ignoti come si fa a contabilizzar-
li? Si fa polverone per demago-
gia e per far credere agli italiani 
che se pagano tante tasse non è 
colpa di nessuna istituzione, ma 
è solo colpa degli evasori. 

Si discute del taglio di qualche 
mezzopunto, si discute su come 
far riprendere i consumi, si di-
scute sulle riforme, si discute su 
come ridurre gli sprechi, si di-
scute su come centralizzare gli 
acquisti dello Stato… in Italia si 
discute molto e difficilmente si 
conclude qualche cosa di positi-
vo e nel frattempo le aziende 
chiudono strozzate non solo dal-
la crisi ma  anche da  questo 
fisco famelico che lascia dietro 
di sé morti e feriti. 

Sempre nell’ultimo numero di 
Sparci Notizie ho raccontato 
come ha fatto a suo tempo Ro-
nald Reagan negli Stati Uniti a 
migliorare la situazione econo-
mica del paese incrementando le 
entrate tributarie: adottando le 
teorie dell’economista Arthur  
Laffer che ipotizzò l’esistenza di 
un livello di prelievo fiscale oltre 
il quale l'attività economica non 
è più conveniente e il gettito 
diminuisce. 

La riduzione del gettito è inter-
pretabile come cessazione delle 
attività economiche a causa di 

una pressione fiscale 
eccessiva, o come au-
mento dell'evasione ed 
elusione fiscale. 

Alcuni fiscalisti, in base 
alle analisi di Laffer 
propongono il ritorno a un siste-
ma di tassazione ad aliquota 
unica sia sul reddito delle perso-
ne fisiche, che delle società (flat-
tax), pari al valore ottimo,  se-
condo Laffer, che massimizza il 
gettito fiscale. In questi ultimi 
giorni ho sentito illustri  econo-
misti parlare della curva di Laf-
ter e di flat tax , ho sentito affer-
mazioni come: “l’unica via d’u-
scita per l’Italia è copiare ciò che 
ha fatto la Spagna, adottando 
pochi mesi fa, la flat-tax sui con-
tributi per ogni nuovo assunto, 
con grande successo” Anche la 
Gran Bretagna non è escluso la 
possa prendere in uso. A sentire 
alcuni commentatori questa tassa 
ad aliquota unica ha dato straor-
dinari  risultati nei 40 stati che 
l’hanno adottata  a partire da 
primi anni 90. Se si esamina il 
miracolo economico italiano 
degli anni ‘50 e ‘60 con una cre-
scita costante per oltre 25 anni e 
si confrontano le politiche di 
quegli anni, ci si rende conto  
che la spesa pubblica era molto 
contenuta, la burocrazia quasi 
inesistente, infatti nessun ostaco-
lo si frapponeva tra l’impresa e 
la realizzazione di progetti, con 
tasse decisamente più basse. Per 
ritornare ad essere competitivi e 
per tornare ad essere un paese in 
cui investire, bisogna dare un 
colpo di spugna deciso e cambia-
re radicalmente i concetti che 
stanno strangolando il nostro 
paese. Non bisogna inventare 
nulla, basta copiare ciò che han-
no fatto altri 40 paesi nel mondo 
e confrontare i loro risultati con i 
nostri. La flat tax rispetto alla 

tassazione progressiva del nostro 
ordinamento, è più semplice, 
comprensibile e facile da gestire.  

I 40 paesi che l’hanno adottata 
hanno visto l’occupazione e gli 
investimenti in grande crescita  
in poco tempo. In Italia qualche 
economista ha proposto una ali-
quota unica al 15/20%. Le prime 
obiezioni che sono state fatte si 
riferiscono al fatto che il gettito 
fiscale si ridurrebbe drastica-
mente.  Invece l’economia ripar-
tirebbe con impeto, l’evasione 
fiscale si azzererebbe perché non 
ci sarebbe più la convenienza ad 
evadere, le aziende straniere 
tornerebbero ad investire in Ita-
lia. 

Queste tesi sono sostenute da 
importanti economisti e speria-
mo che i nostri amministratori si 
rendano conto che con gli 
“impacchi” che sono sul tavolo, 
non si risolvono i problemi e la 
china su cui stiamo scivolando, 
se non contrastata, con prese di 
posizioni “rivoluzionarie” ci 
porterà al disastro. Argentina 
docet. 

 
                            Davide Caropreso 
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Gestione 

Il punto di pareggio e il cash flow 
Strumenti di previsione e controllo della gestione aziendale  

IIl punto di pareggio o Break-even 
point è l'obiettivo minimo che deve 
porsi ogni impresa ( e quindi ogni 
agente di commercio), per fare in 
modo che l'attività svolta sia redditi-
zia. L’agenzia può presentare delle 
condizioni di equilibrio economico 
soddisfacente solo se raggiunge un 
determinato volume produttivo tale 
da giustificare l'esistenza dei costi 
fissi.  
È uno strumento di previsione per-
ché con esso si determina, risultato di 
pareggio tra i costi totali e i ricavi 
totali (provvigioni) che bisogna rag-
giungere per ottenere un punto di 
pareggio (Ricavi = Costi, cioè il 
BEP), per cui, superato tale livello 
provvigionale, l'agenzia inizierà ad 
avere un utile (Ricavi > Costi).  
È uno strumento di controllo perché 
consente: di verificare durante l’anno 
l'utile o la perdita e di intervenire se 
le previsioni non si siano verificate.  
In ogni attività, come in quella dell’a-
genzia, vi sono vari tipi di costi:  
 
1) costi fissi: sono quei costi che non 
variano al variare dell’ammontare 
delle provvigioni. Si pensi al canone 
di locazione  dell’ufficio, agli stipendi 
a eventuali dipendenti, ai canoni del 
leasing, alla bolletta della luce del 
riscaldamento, le assicurazioni, i bolli 
di circolazione ecc.. ..  

2) costi variabili: che per l’agente di 
commercio si identificano nei costi di 
mobilità, sono quei costi che si modi-
ficano in base alla percorrenza e al-
l’utilizzo dell’auto. 
 
Per punto di pareggio si intende il 
punto nel quale, anche graficamente, i 
ricavi totali sono uguali ai costi totali, 
portando così l’agenzia in una zona 
appunto di pareggio,  né di perdita, né 
di profitto.  
Si raggiunge il punto di pareggio 
quando i ricavi (provvigioni + altri 
eventuali compensi) 
eguaglieranno i costi totali (ottenuti 
dalla somma dei costi variabili e dei 
costi fissi).  
Per l’agenzia è abbastanza facile arri-
vare a determinare il punto di pareg-
gio, mentre in altre attività produttive 
il discorso diventa molto  più com-
plesso. 
L’aspetto importante per ogni agen-
te, è poter stabilire, oltre al punto di 
pareggio, l’utile di agenzia, con la 
giusta previsione delle  spese  che si 
andranno a sostenere  e delle provvi-
gioni che si andranno ad incassare. 
L’agenzia commerciale deve  tenere 
sotto controllo il flusso di cassa anche 
in considerazione della  disparità di 
tempi, tra le spese che corrono men-
silmente e gli incassi delle provvigio-
ni, che nella maggior parte dei casi, 
sono pagate trimestralmente. 

Proiettare in termini monetari, l’an-
damento dell’agenzia è indispensabi-
le, quindi prevedere quanto denaro 
entrerà e uscirà, nel prossimo anno 
fiscale potrebbe evitare una mancan-
za di liquidità . Questo è un problema 
che penalizza numerose aziende e se 
non contrastato porta, in moltissimi 
casi, al fallimento dell’impresa. 
Per realizzare questo controllo si do-
vrà realizzare un rendiconto dei flussi 
di cassa o cash flow, (termine inglese 
più usato) che analizza quanto si pre-
vede, mensilmente, di incassare e di 
spendere per la gestione dell’agenzia,  

Il rendiconto di cash flow analizza 
solo ed esclusivamente le entrate e le 
uscite di denaro, non prende in consi-
derazione ammortamenti, o altre voci 
che non si riferiscano alle transazioni 
in denaro; è preso in esame solo tutto 
ciò che viene pagato con disponibilità 
liquide e solo tutto ciò che viene  re-
almente incassato. 

Poter conoscere in anticipo i flussi di 
denaro che entreranno e usciranno 
dalle casse dell’agenzia e quando si 
avrà o non si avrà disponibilità di 
denaro per far fronte agli impegni, 
porta a focalizzare la problematica 
principale. 

 

Il tuo indirizzo di posta elettronicaindirizzo di posta elettronicaindirizzo di posta elettronica e il tuo      

numero di telefono cellularenumero di telefono cellularenumero di telefono cellulare ci permetteranno di 

comunicare direttamente con te. 

 In caso di cambiamenti 

mantienici sempre aggiornatimantienici sempre aggiornatimantienici sempre aggiornati!!!   
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Con una previsione attenta si conoscerà 
non solo la quantità di denaro che en-
trerà e uscirà, ma soprattutto quando 
entrerà ed uscirà. Se il punto di pareg-
gio indica che l’agenzia è bene impo-
stata e che i margini sono positivi non 
è ancora risolto il problema della di-
sponibilità di cassa. Se è importante 
stabilire se l’agenzia sia in  attivo, è 
fondamentale prevedere quando si 
incasserà e quando si sosterranno i 
costi di gestione. 

Per ottenere tutto ciò si dovrà realizza-
re una tabella come sotto descritta 

 

Come si prepara un cash flow. 

Le spese che si prevedono di sostenere 
saranno ricavate dalla contabilità dell’-
anno precedente ed alla proiezione 
delle stesse per l’anno prossimo con le 
variazioni in più o in meno che si pen-
sa di avere. 

Le provvigioni che si prevede d’incas-
sare saranno ricavate dai target previsti 
e dallo storico degli anni precedenti 

La tabella che si realizzerà  è sostan-
zialmente  composta da 14 colonne e 
da molte righe che potranno essere 
aggiunte o diminuite nel numero, per 
ogni esigenza. 

La prima colonna descrive, per ogni 
riga, le varie voci di entrate e di  uscite,  
seguita da altre dodici colonne che 
indicano i dodici mesi dell’anno e una 

colonna finale che riporta i totali. 

Per prima cosa si dovrà inserire il saldo 
effettivo iniziale al 1° Gennaio. 

Si faranno le previsioni di entrate di 
cassa nel mese di Gennaio suddivise 
tra le varie fonti. 

Si sommerà il saldo iniziale e le entrate 
di cassa per ottenere il totale della di-
sponibilità di cassa. 

Si faranno le previsioni delle spese di 
Gennaio. 

Si sommeranno le uscite di cassa com-
prensive di IVA e si otterrà il totale 
delle uscire di cassa di Gennaio. 

Le ultime righe sono riferite agli emo-
lumenti ai titolari, nello specifico sono 
indicate le uscite personali, ad esem-
pio: assicurazioni personali sulla vita, 
INPS che possono non essere eviden-
ziate se sono pagate personalmente dai 
titolari. 

Sottraendo dal totale disponibilità il 
totale uscite di cassa più i prelievi della 
proprietà, si avrà il saldo di cassa. 

Dato che l’IVA viene incassata fa parte 
dei movimenti di cassa, si dovrà accan-
tonare. 

Il saldo cassa finale di Gennaio diventa 
il saldo di cassa iniziale di Febbraio. 

Il procedimento si ripete fino a dicem-
bre. 

E’ buona norma impostare due identi-

che tabelle di cash flow, la prima tabel-
la è in pratica la prima nota di cassa 
dell’agenzia, la seconda tabella dove 
sono indicati i dati previsti, saranno 
sostituiti ogni mese dai dati realizzati. 
Questa operazione darà mensilmente la 
sensazione di quanto ci si discosti dalle 
previsioni e si potrà intervenire, per i 
mesi successivi, con le adeguate opera-
zioni correttive al fine di aver sempre 
una risultanza il più vicino possibile a 
quanto previsto. 

Disponibile ad inviare un file di esem-
pio in formato Excel a chi ne farà ri-
chiesta. 

 

                Davide Caropreso 
        davide@caropreso.191.it 
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Una Storia 

Vita da agente 

Come sono diventato agente di commercio 

Nell’ultimo numero di Sparci Noti-
zie ho pubblicato la storia di un 
mio amico agente di Firenze, Save-
rio Sacchi e ho raccontato alcuni 
episodi dei suoi inizi lavorativi. 
La storia è piaciuta, anche perché 
parlare delle avventure di noi a-
genti è interessante e stimolante e 
in esse troviamo sempre qualche 
similitudine con quanto è accaduto 
anche a noi, nel nostro operare e 
nella nostra storia professionale. 
Allora ho pensato che sarebbe sta-
to bello, in ogni prossimo numero 
di Sparci Notizie,  pubblicare la 
storia della vita o di alcuni episodi 
della vita professionale di agenti 
che incontro o che conosco e che 
hanno da raccontarsi. Questa volta 
parlerò di  Piero Alberti, agente di 
Genova che opera nel settore idro-
termo sanitario e con il quale sono 
amico da più di 30 anni. L’altra 
sera Piero e sua moglie mi hanno 
invitato a mangiare una pizza ed è 
stata l’occasione per farmi raccon-
tare la  storia della sua agenzia. Un 
po’ come quasi tutti gli agenti di 
commercio che hanno superato la 
cinquantina,  ha avuto inizi un po’ 
turbolenti. Una cosa, però,  mi è 
apparsa subito chiara, Piero ha 
sempre duramente lavorato, anche 
da studente. Quando, superato l’e-
same di maturità si è iscritto all’u-
niversità, ha sempre fatto qualche 
lavoro, dal  montaggio delle cucine 
componibili, al magazziniere per 
un grossista, infatti di laurea non 
se ne .parlerò più. Piero ha sempre 
dato preminenza al lavoro. Ancora 
oggi il sabato e qualche domenica 
lo vedono impegnato in riunioni o 
in manifestazioni con i clienti. 
Questo suo operare lo ha portato 
ad avere, oggi, una agenzia di sei 
persone che opera in Liguria e in 
basso Piemonte. E’ stata dura, ha 

dovuto 
prendere decisioni e fare scelte 
difficili, ma ha sempre avuto ragio-
ne lui. Il salto di qualità lo ha fatto 
con l’inserimento in agenzia del 
fratello Franco, perché questa pre-
senza gli ha permesso di dedicarsi 
maggiormente alle relazioni, con 
alcuni clienti e con le case man-
danti, mentre Franco, anch’egli 
uomo di relazioni, lo ha supportato 
e non poco nei contatti con tutti 
quei clienti che Piero aveva diffi-
coltà a contattare. Piero è decisa-
mente un uomo di relazioni. In 35 
anni di attività non ha mai perso 
una mandante, a parte una che ha 
fatto altre  scelte commerciali. La 
serietà, la grossa esperienza tecni-
co/commerciale il servizio alla 
clientela, la profonda conoscenza 
del mercato,  gli hanno fatto acqui-
sire mandati di prestigio che oggi 
gli permettono di gestire una delle 
strutture più importanti in Liguria. 
Piero, a differenza di molti colle-
ghi sbruffoni e sopra le righe, è 
modesto e conosce i suoi limiti. Mi 
ha confessato che non è stato facile 
strutturare l’ufficio:  “Abbiamo 
fatto tutto da soli. Mia moglie che 
ha lavorato per molti anni presso 
una grossa azienda commerciale , 
mi ha aiutato molto e oggi il nostro 
ufficio è in grado di gestire mi-
gliaia di ordini all’anno, senza pro-
blemi”. Ma Piero non si è fermato 
qui, ha capito che gli mancava 
qualche cosa, che  la sua gestione 
anche se efficiente era un po’ ca-
rente, quindi ha deciso di certifi-
carsi in qualità per acquisire quelle 
competenze organizzative che sen-
tiva gli mancavano. Ha frequentato 
i corsi di informatica che l’Usarci 
ha organizzato ed è in costante 
studio e analisi della sua attività. 

 

Se provate a chia-
marlo, in qualsiasi ora, lo troverete 
impegnato con qualche cliente, 
Piero non demorde, è sempre im-
pegnato. 

Dopo aver mangiato la pizza la 
moglie di Piero  alla mia domanda: 
“da quanti anni siete sposati” mi ha 
risposto: “ Il  20 Ottobre prossimo 
faremo 30 anni di matrimonio”. 
“Sarà l’occasione per festeggiare”, 
rispondo io. Un attimo di silenzio, 
poi di rimando mi dice: 
”Probabilmente avrà qualche im-
pegno di lavoro e non lo vedrò 
tutto il giorno”. 

Uno degli obiettivi che si è posto è 
quello di suddividere il rischio di 
perdere mandanti che possano met-
tere in difficoltà l’agenzia. Per 
scelta e per favorevoli coincidenze, 
le aziende rappresentate quasi  si 
equivalgono, sotto l’aspetto prov-
vigionale, quindi nella sciagurata 
ipotesi di perderne una si perdereb-
be solo circa il 15/18% dell’impor-
to provvigionale complessivo. 
Questo è un grosso successo ed è 
garanzia di solidità; sono veramen-
te poche le agenzie che hanno rag-
giunto questo traguardo 

Grazie Piero per avermi raccontato 
di te, ti faccio tutti i miei compli-
menti, sei stato bravo, ma non fer-
marti, migliora ancora la gestione 
organizzativa della tua agenzia e 
non trascurare mai il concetto che 
noi agenti siamo impresa e che 
come tale ci dobbiamo comportare; 
ai clienti qualche volta bisogna 
anche saper dire: NO. 

                                             

                         Davide Caropreso 

 

Piero Alberti 
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Consulenza inutile offresi 

Il solito discorso: la colpa è sempre della rete vendite 

DDesidero fare una piccola premessa 
all’articolo che segue. Il nostro amico 
Eliano Cominetti consulente vendite, 
si trova, in prima persona, a confron-
tarsi con le direzioni generali e/o com-
merciali delle aziende mandanti. Egli 
testimonia, quello che io sostengo da 
anni, l’incapacità e la pochezza di 
certe aziende che imputano agli agenti 
di commercio tutte le colpe per gli 
insuccessi aziendali. Nel caso sotto-
riportato un’azienda cliente di Comi-
netti ha chiesto a dei consulenti azien-
dali di esaminare la propria situazione 
organizzativa. Per gli pseudo - consu-
lenti è stato facile trovare i colpevoli: i 
soliti agenti di commercio e i respon-
sabili vendite. Una relazione presenta-
ta alla direzione Generale evidenzia 
che gli agenti non sono motivati e di 
conseguenza sono loro i responsabili 
delle negative situazioni dell’azienda 
….e hanno anche il coraggio di farsi 
pagare salate parcelle.  
E’ triste pensare che il nostro paese, 
una volta foriero di intraprendenza, 
oggi si stia addormentando, con una 
classe imprenditoriale non più all’al-
tezza,  che non è in grado di auto valu-
tarsi e che ha bisogno di consulenti 
esterni che, per bravi che siano, non 
potranno mai entrare nel merito di 
certe peculiarità aziendali e pertanto 
non potranno che fornire “ovvietà”.  
 
                   Davide Caropreso 
             Presidente Usarci-Sparci 
 
 

FFaccio il consulente dal 1985 . Sem-
pre nello stesso settore: le vendite.  
Anch’io incontro altri consulenti e 
ogni incontro rappresenta anche per 
me, una opportunità di apprendere, di 
rimettermi in discussione  e anche di 
rivedere i mie “costrutti” professiona-
li. La relazione offerta alla Direzione 
Generale da una qualificata società di 
consulenza dice, generalizzando il 
caso e estendendo   la lettura al settore 
nel quale gli agenti rappresentanti 
sono coinvolti che  : “ … uno degli 

aspetti più critici nei periodi di re-
cessione è la promozione delle vendi-
te. Per promuovere le vendite è ne-
cessario disporre di buoni prodotti e 
di persone che sappiano promuoverli 
…” Fin qui l’ovvietà è di casa. Salto 
le precisazione che si dovrebbero 
evidenziare per mantenere genericità 
sul caso in modo da favorire la rifles-
sione di chi legge.  La superficialità 
però è dannosa. Ad aggravare il mio 
stato d’animo, già critico nel proseguo 
della lettura sono le due righe succes-
sive : “ … I problemi riguardano gli 
agenti e i loro responsabili … “.  Ec-
coci!  Siamo finalmente arrivati al 
punto. Gli agenti che ancora una volta 
sono quelli su cui imputare gli oneri e 
la concausa dei problemi. Evviva la 
consulenza specialistica nelle vendite.  
Evviva questa capacità di puntare il 
dito sulla causa primaria delle criticità 
d’impresa. Lui, l’agente di commercio 
è il problema: lui è fautore del danno.  
Ebbene – cari lettori - sentitevi parte 
del problema! La consulenza speciali-
stica lo decreta, lo scrive, lo dice e fa 
opera di persuasione alla Direzione 
della Società. E poi – questo stesso 
agente di commercio - lo si vuole an-
che auto-motivato,  capace di motiva-
re oltre a se stesso anche gli altri!   E i 
responsabili? Pure loro rientrano nel 
problema. La consulenza, per accredi-
tare una sua lungimiranza strategica 
altro non fa che metterli insieme: uno 
causa dell’altro.“…Attualmente il pro-
blema sembra risiedere nella poca 
motivazione dei responsabili degli 
agenti che potrebbero essere destinati 
ad attività per le quali sono più adatti 
… “. Vado comunque avanti nella 
generalizzazione della lettura  consa-
pevole dei fuori luogo che si stanno 
creando: “ … occorre intervenire in 
modo repentino sulla rete vendite del-
la società che, attualmente, non valo-
rizza la proposta produttiva della 
società …”  L’indicazione accusatoria 
è evidente.  Che ci possano essere 
delle valide ragioni per arrivare a so-
stenere ciò può anche esserci in linea 
generale, ma che l’imputato sia l’a-

gente di commercio è  necessariamen-
te da valutare. Quante volte ce lo sia-
mo sentiti dire: ora, viene anche scrit-
to. Ancora una volta – come in altri 
casi - ci si trova ad imputare gli oneri 
alla categoria.  Supposto anche che 
questi risultati di vendita non ci siano 
e che  il problema sia anche riconduci-
bile alla rete  vendite e che questi stes-
si agenti non vadano più  bene rispetto 
alla situazione e alle attese: perché  
non cacciarli?  Perché non modificare 
rete e zone? Perché  non decidere per 
tempo di cambiarli. Cambiateli!  Pa-
gate dunque il dovuto e cercatene altri. 
Ma sa - poi è questa la risposta -  l’o-
perazione costa. Miopia manageriale 
l’ho più volte chiamata da queste stes-
se pagine!  E allora che facciamo? 
Continuiamo sul lamento, addossiamo 
il problema e accreditiamo consulenze 
per individuare il presunto colpevole e 
decretare ovvietà di circostanza.  Pro-
seguo nella lettura nella speranza di 
concrete proposte solutive.  “ … l’uni-
ca possibilità  - eccoci finalmente su 
questa agognata unica possibilità che 
la consulenza specialistica offre - è 
quella di valutare se qualche bravo 
agente della concorrenza  possa esse-
re disposto ad assumersi il compito di 
riorganizzare e gestire il reparto  
commerciale, con una connessa anali-
si dei costi e dei benefici attesi … “ .  
Non  ho parole. Agenti rappresentati 
di commercio, Responsabili Commer-
ciali  e Imprenditori illuminati UNI-
TEVI! 
                    
                         Eliano B. Cominetti                         

                   

Una testimonianza 
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Legale 

I requisiti per esercitare l’attività 
di agente di commercio 

L’esercizio dell’attività è subordinata al possesso di requisiti 
morali e professionali 

DDal 12/5/2012, con l’entrata in vi-
gore del decreto attuativo del D. Lgs. 
59/2010, pubblicato sulla G.U. il 
13.01.2012,  il ruolo agenti e rappre-
sentanti di commercio è stato defini-
tivamente soppresso. 
L’esercizio dell’attività rimane co-
munque subordinata al possesso dei 
requisiti morali e professionali, ri-
chiesti dalla Legge 204/85 che tra le 
altre cose stabilisce che l’attività di 
agente: “è incompatibile con l’attivi-
tà svolta in qualità di dipendente, ad 
eccezione del dipendente pubblico in 
regime di tempo parziale non supe-
riore al 50% delle ore complessive 
previste dal contratto; è preclusa a 
coloro che svolgono attività di me-
diazione o che sono iscritti nell’albo 
dei mediatori creditizi”. 
Si segnala che, a partire dal 1-
2.05.2012, coloro che intendono 
iniziare l’attività di agenzia e rappre-
sentanza di commercio devono pre-
sentare al Registro delle imprese 
apposita dichiarazione denominata 
S.C.I.A (Segnalazione certificata di 
inizio attività) in cui dichiarano di 
essere in possesso dei requisiti mora-
li e professionali richieste dalla leg-
ge. 
Le persone fisiche e le società, iscrit-
te nel ruolo agenti ormai soppresso  
ed esercitanti l’attività di agenzia e 
rappresentanza, devono aggiornare la 
loro posizione nel Registro Imprese, 
pena l’inibizione alla continuazione 
dell’attività. Le persone fisiche, i-
scritte nel soppresso ruolo, non eser-
citanti l’attività di agenzia e rappre-
sentanza, possono invece iscriversi 
nell’apposita sezione REA. 
Ma quali sono i sopra citati 
“requisiti” necessari per esercitare 
l’attività di agente di commercio. 
Vediamoli. Per l'abilitazione all'eser-
cizio dell'attività di agente e rappre-
sentante di commercio le persone 
fisiche o legali rappresentanti di so-

cietà devono essere in possesso dei 
seguenti requisiti: maggiore età; non 
essere interdetto o inabilitato; non 
aver riportato condanne per delitti 
contro la pubblica amministrazione, 
l'amministrazione della giustizia e la 
fede pubblica, l'economia, l'industria 
e il commercio, o per delitto di omi-
cidio volontario, furto o rapina, e-
storsione, truffa, appropriazione in-
debita, ricettazione e per ogni altro 
delitto non colposo, per il quale la 
legge commini la pena della reclu-
sione non inferiore, nel minimo a 
due anni, e nel massimo a cinque 
anni; non essere stato sottoposto a 
misure di prevenzione ai sensi della 
normativa per la lotta alla delinquen-
za mafiosa; non svolgere attività in 
qualità di dipendente presso persone, 
associazioni o enti, privati o pubbli-
ci; non svolgere attività di mediazio-
ne (come già evidenziato poc’anzi). 
Come si può notare non tutti i reati 
inibiscono ad un soggetto la possibi-
lità di esercitare l’attività di agente. 
In particolare il legislatore ha inteso 
inserire nel novero solo quei reati 
che abbiano attinenza con l’attività 
effettivamente svolta da un agente. 
E’ dunque evidente che una condan-
na per truffa o appropriazione inde-
bita siano considerati talmente gravi 
(proprio perché attuabili nell’eserci-
zio dell’attività di incasso come av-
viene per alcuni settori) rispetto ad 
altri. 
I requisiti elencati sopra (salvo quel-
lo della “maggiore età”) sono definiti 
“requisiti morali”. 
Alcuni sorrideranno  nel sentir parla-
re di “morale”, ma i più anziani tra 
Voi forse meno.  
A prescindere dalla fredda elencazio-
ne dei reati che comportano l’impos-
sibilità o meno di esercitare l’attività 
di agente di commercio, ci si dovreb-
be chiedere perché nell’immaginario 
collettivo l’agente di commercio sia 
diventato un soggetto “pronto a tutto 

pur di vendere” e magari “senza 
scrupoli”. 
Chi conosce la categoria (come il 
sottoscritto) sa benissimo che il mon-
do agenti è formato in stragrande 
maggioranza da professionisti seri, 
che ogni giorno con sudore e fatica 
(e spesso poche gratificazioni) svol-
gono con estrema serietà ed al me-
glio il proprio incarico. Tuttavia 
(come in tutte le categorie professio-
nali peraltro) il mondo agenti è stato 
a volte “rovinato” da un manipolo di 
spregiudicati che, non rispettando le 
regole, ha creato danno irreparabile a 
tutti gli altri. 
Solo il rigoroso rispetto delle regole 
può favorire l’emarginazione di chi 
non è degno di essere qualificato 
“agente”. 
 
 
 

             Avv. Andrea Mortara  
    Centro Giuridico Nazionale Usarci 
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Codice della strada 

Guida in stato di ebbrezza e 
messa alla prova 
La  messa alla prova è la prestazione di lavoro di pubblica 
utilità, ovvero una prestazione di volontariato gratuito a 
favore della collettività  

SSi segnala ai lettori una recente 
novità normativa introdotta in mate-
ria penale che comporta immediati 
riflessi anche sulla fattispecie di 
reato di cui all'art. 186 cds (guida 
sotto l'influenza dell'alcool). 
Ci riferiamo alla legge  entrata in 
vigore il 17/5/14 che ha introdotto 
l'istituto della “messa alla prova” nel 
sistema penale italiano. 
La messa alla prova, già prevista e 
applicata da tempo nel sistema pena-
le italiano minorile, e' stata inserita 
nel codice penale con l'art. 168 bis 
(sospensione del procedimento con 
messa alla prova dell'imputato). 
La messa alla prova consiste in una 
sospensione del procedimento pena-
le per reati puniti con la sola pena 
edittale pecuniaria o con la pena 
edittale detentiva non superiore nel 
massimo a 4 anni , sola, congiunta o 
alternativa alla pena pecuniaria oltre 
ad una serie tipizzata di reati indicati 
all'art. 550 del codice di procedura 
penale. 
In questi procedimenti, su richiesta 
dell'imputato, può essere sospeso il 
procedimento penale per consentire 
l'espletamento della messa alla pro-
va. 
La legge specifica che la messa alla 
prova comporta la prestazione di 
condotte volte all'eliminazione delle 
conseguenze dannose o pericolose 
derivanti dal reato, nonché, ove pos-
sibile, il risarcimento del danno dal-
lo stesso cagionato. 
Inoltre per scelta normativa la con-
cessione della messa alla prova è 
subordinata alla prestazione di lavo-
ro di pubblica utilità, ovvero una 
prestazione di volontariato gratuito a 
favore della collettività.  
L'espletamento positivo della messa 
alla prova comporta l'estinzione del 
reato. 
La legge 67/14, a proposito della 

messa alla prova, ha riprodotto lette-
ralmente il testo di cui all'art. 54 
della legge sul Giudice di Pace in 
materia penale relativo al lavoro di 
pubblica utilità che, come abbiamo 
già detto nelle precedenti pubblica-
zioni, è stato recepito dalla legge 
29/7/10 in materia di codice della 
strada, laddove consente la possibi-
lità di estinguere il reato di cui al-
l'art. 186 cds (guida sotto l'influenza 
dell'alcool) attraverso l'espletamento 
di un periodo di pubblica utilità 
(ovvero volontariato gratuito) per la 
durata indicata dall'autorità giudizia-
ria. 
Avevamo segnalato ai lettori che il 
lavoro di pubblica utilità in relazio-
ne all'art. 186 cds non è di fatto con-
sentito nei casi in cui vi sia anche il 
sinistro stradale. 
L'introduzione della messa alla pro-
va nel sistema penale italiano ordi-
nario comporta tuttavia un'immedia-
ta conseguenza anche nei casi di 
incidente stradale connesso alla gui-
da sotto l'influenza dell'alcool. 
La legge 67/14 non vieta infatti la 
prestazione del lavoro di pubblica 
utilità nei casi di incidenti stradali 
provocati in conseguenza della con-
dotta di guida sotto l'influenza del-
l'alcool. 
Nel silenzio adottato dal legislatore 
sul punto specifico si ritiene pertan-
to, secondo le prime interpretazioni, 
che la “messa alla prova” possa es-
sere richiesta e concessa anche nei 
casi di cui all'art. 186 cds con l'ag-
gravante del sinistro stradale venen-
do meno pertanto l'ostatività fino ad 
oggi prevista dal codice della strada, 
ostatività peraltro non ancora e-
spressamente abrogata dal legislato-
re. 
Attenzione però! 
L'esito positivo della messa alla 
prova comporta l'estinzione del rea-
to, ma non pregiudica l'applicazione 

delle sanzioni amministrative acces-
sorie, ove previste dalla legge. 
Pertanto in materia di guida sotto 
l'influenza dell'alcool l'eventuale 
estinzione del reato mediante la 
messa alla prova non farà venire 
meno le sanzioni accessorie in punto 
patente, ovvero, a seconda della 
gravità dell'illecito penale, la so-
spensione della patente di guida o, 
in caso di incidente con tasso alcoo-
lemico superiore ad 1,50 g/l, la re-
voca della patente di guida. 
Si segnala inoltre che la messa alla 
prova dell'imputato non può essere 
concessa più di una volta e pertanto 
si impone un'attenta valutazione a 
seconda del caso specifico prima di 
operare tale scelta processuale. 
Circa la durata della messa alla pro-
va la legge 67/14 indica soltanto che 
il procedimento penale non può es-
sere sospeso per un periodo superio-
re a due anni quando si procede per i 
reati per i quali e' prevista una pena 
detentiva sola o congiunta o alterna-
tiva alla pena pecuniaria e superiore 
ad un anno quando si procede per 
reati per i quali e' prevista la sola 
pena pecuniaria. 
Pertanto viene lasciata al giudice 
un'ampia discrezionalità relativa-
mente alla durata della messa alla 
prova. 
Vi terremo aggiornati nelle prossime 
edizioni sugli sviluppi concreti di 
questo nuovissimo istituto applica-
bile quindi per il momento anche in 
materia di codice della strada. 
 
          
              avv. Paolo Lavagnino  

        paolo.lavagnino@libero.it 
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“nessuno è così capace, forte e fortunato da poter deliberatamente rinunciare  
ai vantaggi che solo l’azione collettiva consente”  


