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Se smetti di imparareSe smetti di imparare  
Cominci ad invecchiareCominci ad invecchiare  

LLunedì 16 
Novembre In 
occasione 
del 70° dalla 
fondazione di 
Usarci-
Sparci a 
Palazzo Tursi 
in via Gari-
baldi a Geno-
va si è tenuto 

un incontro per ricordare la lunga storia della nostra associazione. Erano presenti a-
genti di commercio associati Usarci, Autorità del Comune di Genova rappresentati della 
Camera di Commercio di Genova e di Associazioni di categoria  
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LLunedì 16 Novembre In occasione 
del 70° dalla fondazione di Usarci-
Sparci, a Palazzo Tursi in via Gari-
baldi a Genova, si è tenuto un incon-
tro per ricordare la lunga storia della 
nostra associazione. Erano presenti 
agenti di commercio associati Usar-
ci, Autorità del Comune di Genova 
rappresentati della Camera di Com-
mercio di Genova e di Associazioni 
di categoria. 
L’ordine del giorno era folto di ar-
gomenti, e nella prima parte preve-
deva  il  saluto e il benvenuto ai 
presenti del Presidente Usarci-
Sparci Davide Caropreso. 
Il Dott. Stefano Balleari, vice presi-
dente del Consiglio comunale di 

Genova, come “padrone di casa” ha 
salutato gli intervenuti. 
La presenza del presidente Naziona-
le Usarci Umberto Mirizzi è stata 
l’occasione per ascoltarlo sull’attua-
le importante novità che riguarda 
l’elezione dei delegati che dovranno 
poi eleggere il nuovo direttivo della 
Fondazione Enasarco.. 
Eliano Cominetti, nostro consulente 
marketing e vendite, ha condotto lo 
svolgimento  dell’avvenimento ed 
ha aperto il lavori proiettando i  pri-
mi tre video già realizzati da Primo-
canale. In coda alla proiezione, Elia-
no Cominetti ha intervistato, prima 

il nostro commercialista dott. Rodol-
fo Gillana su alcuni aspetti della 
nuova legge di stabilità, poi ha pre-
sentato e intervistato il team dell’uf-
ficio legale:l’avv. Andrea Mortara, 
l’avv. Federico Repetti, l’avv. Lara 
Steccone e la dott.ssa Ilaria Angilet-
ta. 
Era presente una equipe di Primo 
Canale che ha ripreso i vari inter-
venti ed li  ha poi trasmessi nel tele-
giornale delle 19,00. 
Il vice presidente vicario nazionale 
Mario Nicolai ha affrontato un lun-
go viaggio da Belluno a Genova , 
per salutare gli intervenuti ma so-
prattutto, per consegnare di persona 
allo staff di Usarci-Sparci di Genova 

un libro, da lui scritto, sui 50 anni di  
storia di Usarci Belluno.  
A testimonianza del passato “come 
eravamo”, due “vecchi” agenti di 
commercio, Italo Corti ed Efisio 
Baggini hanno raccontato alcuni 
episodi relativi all’attività e alla 
mobilità dei tempi passati. 
Da Ieri ad Oggi  è stato il tema della 
proiezione di slide che il presidente 
Davide Caropreso ha commentato a 
partire dalla fondazione dell’asso-
ciazione nel 1945 all’elenco dei 
fondatori e dei presidenti che si sono 
succeduti in tutti questi anni. Alla 

considerazione di come si viveva 
negli anni subito dopo la guerra e di 
come è cambiato il modo di vivere 
di lavorare e di comunicare, ai nostri 
giorni. La presentazione si è chiusa 
con le proiezioni di slide che lascia-
no prevedere i grossi cambiamenti 
che si verificheranno ancora e che la 
categoria degli agenti di commercio 
dovrà affrontare con professionalità, 
che si acquisirà solo con la forma-
zione, indispensabile per adeguarsi  
ai tempi. Senza formazione non si 
avrà, professionalmente,  futuro.   
Il nostro Webmaster Marco Parodi 
ha fatto una breve presentazione del  
nostro sito www.usarciliguria.it, 
strumento fondamentale per essere 
aggiornati ed informati. 
E’ seguito l’intervento della Dott.ssa 
Silvia Alemani, funzionario di Certi-
quality, che ha dato alcune informa-
zioni sull’importanza di seguire i 
corsi per ottenere la certificazione di 
qualità delle agenzie commerciali, 
strumento che, nel prossimo futuro, 
assumerà sempre più valore per otte-
nere nuovi mandati di agenzia. 
La proiezione del 4° filmato di  Pri-
mocanale  sul  futuro e i cambia-
menti  ha concluso i lavori non pri-
ma di aver ascoltato alcune simpati-
che  performance di Eliano Comi-
netti sempre proiettate a far com-
prendere che è rilevante non essere 
abitudinari, ma evolversi per affron-
tare i cambiamenti.   
 
                Davide Caropreso 
        Presidente Usarci-Sparci 
      presidenza@usarciliguria.it 

Editoriale 

I 70 anni di Sparci 

Una tappa molto importante nella 
vita della nostra associazione  
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Previdenza 

 Breve storia del sistema previdenziale  
Fino ai primi anni del novecento, non esisteva una previdenza 
per la vecchiaia 

SSi parla di pensione con calcolo 
retributivo, contributivo, di anzianità, 
ma pochi conoscono la storia del 
moderno sistema pensionistico. Mi 
sono dovuto documentare per contri-
buire alla stesura di un manuale ad 
uso degli agenti di commercio e mi 
ha appassionato la storia dei sistemi 
previdenziali e desidero trasmettere 
ai lettori della nostra pubblicazione, 
queste interessanti notizie. Nel 1889  
Otto von Bismarck introduce in Ger-
mania il primo sistema pensionistico 
generale e obbligatorio di tipo mo-
derno. La Francia segue di qualche 
anno. Nel Regno Unito nel 1909 
viene concessa a tutti i settantenni 
una pensione di 5 scellini a settima-
na, elevata a 7 scellini e 6 pence per 
le coppie sposate. Negli Stati Uniti, 
ancora oggi il governo federale e i 
governi statuali assicurano solo le 
pensioni dei dipendenti pubblici, per 
gli altri lavoratori dipende dai datori 
di lavoro e dalle assicurazioni priva-
te, e una legge del 1974 si limita a 
prescrivere i requisiti minimi. Fino ai 
primi anni del novecento, non esiste-
va una previdenza per la vecchiaia,  
perché gran parte delle persone mori-
va prima di raggiungere l’età matura. 
In Italia, con  la spaventosa mortalità 
infantile, l’età media di morte resta e 
attorno ai sei anni e mezzo. Solo 
negli anni 20 si arriva a 43 anni. Sta-
tisticamente, è solo dopo il 1951 che 
la maggioranza degli italiani arriva a 
vivere abbastanza da aver bisogno 
della pensione. Nel 1950 l’aspettati-
va di vita, dopo raggiunta la pensio-
ne, era di un solo anno e mezzo. Se-
condo dato: prima che si inaugurasse 
l’era della pensione generalizzata, la 
gran parte dell’umanità, anche nell’-
Europa dopo la rivoluzione industria-
le, era contadina. In Italia gli addetti 
all’agricoltura nel 1921 erano circa il 
57% della popolazione. Caratteristica 
delle famiglie contadine era quella di 
generare molti figli. Ciò permetteva 
di avere più manodopera da inserire 
nel sistema economico famigliare e 

inoltre, all’interno di un ciclo so-
ciale e biologico “naturale”, che ci 
fosse poi chi potesse prendersi cura 
dei genitori anziani. Le classi agiate, 
i cosiddetti possidenti, non avevano 
bisogno di pensione, vivendo di ren-
dite, era invece il ceto medio impren-
ditoriale, in particolare commercianti 
o artigiani agiati, che investiva parte 
dei guadagni per costituirsi rendite 
per la vecchiaia. Un modo classico 
era quello di acquistare case che a-
vrebbero poi dovuto mantenere il 
proprietario attraverso l’affitto. Dun-
que, anche nei secoli passati, il pro-
blema di garantirsi economicamente  
la vecchiaia era più urgente, e meno 
facilmente risolvibile, per le classi 
medio-basse urbane, o comunque 
inserite nel sistema industriale. Dal 
medioevo fino al ’700  gli artigiani 
meno facoltosi erano inquadrati nelle 
corporazioni, che tra l’altro provve-
devano anche ad autogestire la previ-
denza per i propri soci.  Il sottoprole-
tariato urbano, non aveva nessuna 
previdenza ed era abituato a vivere di 
espedienti, se arrivava alla vecchiaia 
aveva, in genere, come unica risorsa, 
le opere di beneficenza della chiesa, 
dalle mense per i poveri agli ospizi 
di vecchiaia. Senza copertura rischia-
vano di trovarsi soprattutto i dipen-
denti pubblici: e in quel caso doversi 
affidare alla carità avrebbe rappre-
sentato una perdita di status, non 
solo per loro, ma anche per le ammi-
nistrazioni che avevano servito. Pro-
prio per loro, furono inventate le 
pensioni. In Italia, dopo la legge che, 
nel 1862 regolò sia l’attività assisten-
ziale della chiesa, sia la previdenza 
autogestita dai sindacati operai nelle 
Società di mutuo soccorso, nel 1881 
fu istituita una Cassa delle pensioni 
civili e militari a carico dello stato, e 
un Monte pensioni per gli insegnanti 
elementari. Sostanzialmente, è dall’-
estensione agli operai di questo mo-
dello per i dipendenti pubblici che 
nasce il sistema pensionistico moder-
no. 

Oggi, con il sistema previdenziale 
obbligatorio, lo Stato italiano tutela 
l’individuo e la famiglia contro i 
rischi e i bisogni derivanti dalla per-
dita di un lavoro, quando ciò è causa-
to dalla vecchiaia, dall’invalidità o 
dalla morte del lavoratore.  
Il sistema previdenziale obbligatorio 
consiste nel  prelevare contributi 
previdenziali alle persone quando 
sono in attività, per ridistribuirle 
successivamente alle stesse persone, 
sotto forma di pensione, nella vec-
chiaia, o in caso di invalidità, o ai 
familiari superstiti in caso di morte 
del lavoratore.  
Il sistema pensionistico per come è 
strutturato, può essere assimilato ad 
una assicurazione.  
L’assicurazione,  è un modo di tutela-
re la persona contro i danni derivanti 
da eventi sfavorevoli che il singolo 
non sarebbe in grado di fronteggiare. 
La tutela previdenziale avviene quin-
di mediante la riscossione di contri-
buti da ciascun lavoratore, per utiliz-
zarli, con l’erogazione della pensione, 
nel momento in cui si verificheranno 
determinate condizioni.  
Come tutte le forme assicurative, 
anche per quella pensionistica sono 
individuate  le condizioni contro cui 
si protegge:  
• il rischio di perdere la capacità lavo-
rativa a causa di invalidità per infor-
tunio o malattia (invalidità – inabili-
tà);  
• il rischio di vivere a lungo 
(vecchiaia - anzianità).  
•   il rischio della morte prematura del 
lavoratore (per i familiari superstiti);  
Con il pagamento obbligatorio dei 
“contributi previdenziali”, i lavoratori 
si garantiscono la “copertura” contro 
il verificarsi delle condizioni sopra 
indicate.  
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Una categoria da svecchiare? 

Tra le mandanti sembra una  moda cercare di svecchiare 
la rete di vendita 

Sono troppo vecchi (45 – 50 anni) 
svecchiamo! Potiamo i rami secchi e 
diamo spazio ai giovani. Saranno i 
giovani a salvare la situazione. Que-
sto è quanto si sente affermare, ormai 
a tutti i livelli. Anche i politici parla-
no di una legge anti-vecchi in parla-
mento e si dovrà vedere chi sarà il più 
svelto a proporre la legge che limita 
l’età dei politici. I manager a 50 anni 
sono da sostituire perché non possono 
dare di più. Per gli agenti di commer-
cio le cose non vanno meglio. E’ dif-
fusa la pratica di disfarsi degli agenti 
più anziani sostituendoli con i giova-
ni. Questa tendenza dimostra come le 
aziende seguono i luoghi comuni sen-
za valutare le conseguenze di certe 
decisioni. In certe fasce di età l’espe-

rienza professionale è l’unico valore 
che garantisce determinati risultati. I 
patrimoni di conoscenze e di pratica 
rischiano di essere sperperati. Negli 
agenti esperti si sbaglia a vedere solo 
un costo, privandosene la mandante 
rischia di distruggere un capitale. Il 
moltiplicarsi di aziende che hanno 
come obiettivo la riduzione dei costi 
tagliando le agenzie, è un segno mol-
to negativo. Ad alte provvigioni corri-
spondono, di solito, grosse competen-
ze e buone organizzazioni locali. Se 
una agenzia è cresciuta in termini di 
fatturato e di provvigioni è perché ha 
maturato conoscenze e professionalità 
tali da essere, sul territorio, un riferi-
mento per la clientela.  

Queste operazioni di sostituzione 
delle “vecchie agenzie” con le nuove, 
che si stanno moltiplicando sul mer-
cato, non portano, di solito nessun 
vantaggio alle aziende che le mettono 
in atto. Se le mandanti  desiderano  
offrire alla clientela sempre un buon 
servizio,  devono formare, affiancare, 
addestrare le nuove agenzie con con-
seguenti costi in tempi e denaro. Non 
si riesce a capire il perché quando 
un’agenzia ha un certo numero di 
anni di rapporto con la mandante in-
comincia ad essere considerata vec-
chia, indipendentemente dall’età ana-
grafica dell’agente o degli agenti che 
ne fanno parte.         
                                           

Organizzazione 

L’attuale sistema pensionistico italia-
no prevede forme o modalità diffe-
renti di assicurazione e contribuzione 
in relazione alle diverse attività lavo-
rative che vengono svolte. La previ-
denza obbligatoria è gestita da vari 
Istituti/Enti previdenziali. Fra questi, 
l’INPS – Istituto Nazionale della Pre-
videnza Sociale – è di gran lunga il 
più importante di tutti, in quanto ge-
stisce la previdenza di tutti i lavorato-
ri dipendenti che lavorano per impre-
se e/o società aventi natura privata  e 
per aziende/settori di natura privata, 
m a  c o n  c a r a t t e r i s t i c h e 
“speciali” (elettrici, telefonici, ferro-
viari, marittimi, trasporto aereo, brac-
cianti agricoli, clero, ecc..);  dei lavo-
ratori “parasubordinati” (contratti di 
lavoro a progetto, contratti di collabo-
razione, associati in partecipazione, 
amministratori, professioni non clas-
sificabili);  e lavoratori autonomi e 
imprenditori suddivise in tre diverse 
categorie: Imprese Agricole 
(coltivatori diretti - mezzadri); Impre-
se Artigiane; esercenti attività com-
merciali (e in questa categoria sono 

compresi Agenti e Rappresentanti di 
commercio).  Vi sono altre numerose 
casse di previdenza autonome, per i 
Liberi Professionisti iscritti negli spe-
cifici Albi di categoria. (medici, av-
vocati ecc.) La categoria degli agenti 
e rappresentanti di commercio, ha una 
particolarità unica che è quella di 
avere l’obbligo di iscrizione, assicu-
razione e contribuzione contempora-
nea a due enti di previdenza, la 
I.N.P.S.  e la Fondazione ENASAR-
CO (ente previdenziale esclusivo 
degli Agenti e Rappresentanti di com-
mercio).  Questa peculiarità permette 
agli agenti di commercio di ottenere, 
al raggiungimento dell’età della pen-
sione, non un solo trattamento ma 
due, con indubbi vantaggi economi-
ci.L’ iscrizione dei lavoratori nell’as-
sicurazione previdenziale obbligatoria 
degli Istituti / Enti previdenziali se-
gue regole differenti in base alla natu-
ra lavorativa dell’attività svolta. An-
che l’importo dei contributi previden-
ziali dovuti e la responsabilità del 
pagamento degli stessi seguono rego-
le differenti in base alla natura lavora-

tiva dell’attività svolta, 
In tutti i casi sono previsti degli im-
porti minimi e massimi, in misure e in 
percentuali prestabilite, e diverse in 
relazione alla categoria lavorativa di 
appartenenza.  
Anche i pensionati che proseguono il 
precedente lavoro – o ne iniziano uno 
nuovo – dopo l’erogazione della pen-
sione, sono ugualmente obbligati all’-
assicurazione e contribuzione in base 
alle regole generali.  
Il diritto alla pensione si consegue in 
base a condizioni e requisiti specifici 
previsti per legge, e diversi, con rife-
rimento alla tipologia di pensione che 
viene richiesta dal lavoratore.  
In tutti i casi, comunque, per qualun-
que tipologia di pensione, è previsto 
che il lavoratore abbia un periodo  
minimo di assicurazione e contribu-
zione.  
 
                      Davide Caropreso 
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Le aziende pensano, sempre che un’a-
zienda abbia pensieri, che arrivati ad 
un certo punto da questa o queste a-
genzie, con molta anzianità di servi-
zio, non possano avere di più. Ci sono 
agenti brillanti e vitali anche avanti 
con gli anni anagrafici e di militanza , 
mentre ci sono agenti giovani di età, 
ma senza stimoli e curiosità, che ben 
poco possono dare alle aziende. La 

caratteristica fondamentale che deve 
avere un agente di commercio è senza 
dubbio la curiosità. La curiosità uni-
versale, la curiosità di tutto. Sono 
molti gli agenti che hanno questa ca-
ratteristica e questa continua ricerca di 
conoscenza mantiene svegli e attivi, 
mentre si incontrano giovani agenti di 
commercio appannati, senza stimoli e 
senza curiosità. Per le mandanti non 

deve essere predominante l’età, ma la 
professionalità. Avere un agente gio-
vane che sembra uno zombi è meglio 
che essere rappresentati da un agente 
avanti con gli anni, con vivacità, inte-
ressato a migliorarsi e con una  capa-
cità nei rapporti con la clientela frutto 
di anni di esperienza? 
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Gestione e formazione 

Il conto economico 

Strumento importante nella gestione 
dell’agenzia 

DDa queste pagine già abbiamo par-
lato di conto economico, ma ripetere 
certi concetti diventa importante 
quando, in tempi non facili, i costi 
lievitano e i ricavi latitano. Non 
avere sotto controllo i “conti” della 
propria agenzia può essere pericolo-
so.  Con un conto economico equili-
brato e sotto controllo, la vita dell’a-
genzia e di qualsiasi attività, permet-
te, se è il caso, di fare investimenti e 
intraprendere iniziative per miglio-
rare ancora l’attività e i bilanci. 
 Il conto economico è sinonimo del 
conto profitti e perdite e componen-
te del bilancio d’esercizio di un’im-
presa. 
E’ un prospetto che contiene tutti i 
costi e tutti i ricavi.  
Il saldo dei due totali dà come ri-
sultato, se i ricavi sono superiori ai 
costi: l’utile d’esercizio, se i costi 
sono superiori ai ricavi: la perdita 
di esercizio. 
Il prospetto “conto economico gene-
rale” è uno strumento di grande im-
portanza nella gestione, esso per-
mette, con un'unica panoramica di 
monitorare in toto l’andamento sia 
economico, che operativo dell’agen-
zia. 
Può essere usato come riferimento e 
come controllo dell’andamento ge-
nerale e come base di un eventuale 

ripianifica-
zione nel 
caso in cui 
i risultati 
non siano 
in linea 
con i piani.   
E’ necessario predisporre un pro-
spetto con sei colonne, i costi sul 
lato sinistro e i ricavi sul lato destro, 
con l’aggiunta degli ordini che sono 
la fonte delle provvigioni. 
nella prima sono indicati i mesi; 
la seconda conterrà gli ordini; 
la terza le spese 
la quarta le provvigioni 
la quinta l’utile d’esercizio 
la sesta la percentuale degli ordini, 
per ogni mese, sul totale dell’anno. 
La prima colonna e suddivisa in 13 
righe e fa riferimento ai dodici mesi 
dell’anno, più la riga dei totali. 
La seconda colonna “ordini”, è sud-
divisa in tre settori e si riferisce a:  
ordini dell’anno precedente, 
ordini dell’anno in corso 
budget del corrente anno. 
La terza colonna “spese”, è suddivi-
sa in tre settori e si riferisce a:  
budget spese anno in corso, 
spese sostenute nell’anno in corso, 
differenza percentuale tra budget e 
spese effettivamente sostenute. 
La quarta colonna “provvigioni” è 
suddivisa in due settori e si riferisce 

alle:  
provvigioni di competenza dell’an-
no in corso riferite a ogni mese e a 
ogni trimestre,alla media provvigio-
nale  mensile riferita all’importo 
provvigionale di competenza. 
La quinta colonna “utile d’eserci-
zio” e la differenza tra le provvigio-
ni di competenza e le spese sostenu-
te mensilmente. La somma totale  
delle righe dà come risultato l’utile 
o la perdita d’esercizio. 
La sesta colonna percentuale degli 
ordini, per ogni mese, sul totale del-
l’anno: 
indica l’andamento mensile  dell’or-
dinato rispetto al totale dell’anno. 
Chi volesse chiarimenti e il file di 
excel per impostare il conto econo-
mico della propria agenzia non ha 
che da chiedere in segreteria e se lo 
si desidera verrà assistito dal sotto-
scritto nella realizzazione  di questo 
documento. 
 
                         

Mentre il nostro Sindacato lunedì 16 Novembre celebrava i suoi primi 70 anni di 
storia, avevamo aperta nel cuore la ferita per i tragici fatti di venerdì 13 a Parigi. Per 
tutta una serie di circostanze, in quella occasione, non siamo riusciti a comporre un 
minuto di silenzio in memoria e in onore di quelle vittime. 
Ognuno di noi lo faccia ora, in piena libertà di coscienza, in nome di quella libertà e 
democrazia conquistata dai nostri nonni e dai nostri padri che hanno lottato e si so-
no sacrificati per quei valori imprescindibili, che non permetteremo ad alcuno di 
portarceli via. 
        M. S. 
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Cambiamenti 

 I lati positivi che non ci sono più 
Fare l’agente di commercio comportava qualche vantaggio 

GGli agenti di commercio hanno orari 
di lavoro massacranti, è difficile usci-
re da casa dopo le sette del mattino e 
rientrare prima delle venti ed oltre; gli 
agenti di commercio sono costretti a 
ritmi di guida  massacranti. Non è 
raro fare 700-800 Km 
in un giorno. Lavora-
re il sabato, e qualche 
volta anche la dome-
nica, è normale. Oltre 
alla tensione per l’im-
pegno di tempo dedi-
cato al lavoro, esiste 
lo stress da rapporti: 
lo stress nel rapporto 
con i clienti, ma so-
prattutto lo stress nel 
rapporto con le man-
danti. E’ difficile che 
tra agente di commer-
cio e mandante i rap-
porti siano sereni. E’ 
più facile che vi siano 
diatribe, che collabo-
razione. 
Ma un tempo, per la 
verità, gli agenti di 
commercio avevano qualche vantag-
gio. 
In passato, era molto in uso portare 
tutta la rete di vendita in viaggi di 
svago-lavoro. Erano programmati 
viaggi in mete lontane e in alloggia-
menti che difficilmente ognuno di noi 
si sarebbe potuto permettere. Sono 
stato, nell’arco della mia vita lavorati-
va, due volte a Londra, a Oxford e 
nella regione del Cotswold. Sono 
stato tre volte a Parigi ed ho cenato al 
Crazy Horse in mezzo alle ballerine. 
Sono stato in Portogallo, Danimarca, 
Spagna, Austria, Svizzera, e ho girato 
in lungo e in largo la Germania. Le 
mete italiane sono state numerosissi-
me e sempre alloggiato in maniera 
superba; da Venezia a Torino da Ma-
donna di Campiglio a Courmayeur, 
da Firenze a Verona, da Bolzano a 
Perugia, da Roma a Milano. 
Ricordo soggiorni in prestigiosi 
Relais e Chateaux , cene al Savini di 

Milano e pranzi in locande nel delta 
del Po. Serate con gli amici-colleghi 
attorno ad un pianoforte cantando a 
squarciagola “Quelli della notte”. 
Ricordo di  un palcoscenico nei pressi 
di Francoforte sul quale sono stato 

trascinato, con altri due colleghi ita-
liani a cantare, per gli amici tedeschi,  
“O sole mio”. Ricordo di un bellissi-
mo viaggio in battello sul Guadalqui-
vir con vecchi amici in occasione 
della visita all’esposizione universale 
di Siviglia 1992. 
Ciò che forse ricordo con più piacere 
è un viaggio che ho fatto, molti anni 
fa, in  Svezia con colleghi con i quali 
condividevamo la mandante da mol-
tissimi anni. Eravamo un gruppo mol-
to affiatato ed abbiamo trascorso otto 
giorni di svago e lavoro. Abbiamo 
visitato una fiera specializzata, due 
aziende fabbricanti prodotti da noi 
venduti, e abbiamo visto luoghi, ac-
compagnati da svedesi, che da turisti 
non avremmo mai frequentato. Ricor-
do con infinito piacere una lunga na-
vigazione, con un battello a vapore, 
su di un lago che ricordava “il posto 
delle fragole”,  contornato da boschi 
fittissimi  con i toni dei verdi degli 

alberi riflessi nell’acqua. Una cena in 
una baita di legno nascosta nel bosco, 
con le cameriere svedesi , bionde e 
belle, che ci guardavano con molta 
curiosità per la nostra allegria e per i 
nostri cori di montagna. 

Queste sono state le 
occasioni che mi han-
no permesso di con-
solidare  amicizie con 
colleghi di tutte le 
regioni italiane e che 
dopo tanti anni sono 
sempre vive e   non 
fanno mancare le oc-
casioni per organizza-
re incontri e pranzi, 
che sono opportunità 
per scambiarci pareri 
e opinioni. 
Purtroppo queste, che 
erano le parentesi 
piacevoli del nostro 
lavoro, con il tempo 
si stanno  perdendo, 
anche perché le azien-
da non  hanno più lo 
stimolo ad avere reti 

di vendita coese con un forte  spirito 
di corpo e perchè con i ridotti  margi-
ni di contribuzione,  certe spese sono 
faticose da sostenere. 
E’ un peccato, non tanto per i mancati 
viaggi, ma per le mancate occasioni 
di incontro con i colleghi che  arric-
chivano tutti, delle varie esperienze. 
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Un po’ della nostra storia 

Dal 25 aprile 1945 ai primi anni ‘50 

IIn occasione del 70° dalla fondazio-
ne del sindacato Sparci, divenuto nel 
1956 Usarci-Sparci, si è pensato di 
raccontare, in varie puntate, un po’ 
della storia italiana, da 1945 ad oggi 
anche con l’ottica dell’agente di 
commercio. Questo è il primo capi-
tolo, ne seguiranno altri fino a com-
pletare il periodo. Si prenderanno in 
esame, soprattutto, i cambiamenti 
che si sono verificati nel mondo del 
lavoro e del vivere civile. 
Il 25 Aprile  finalmente in Italia 
scoppia la pace.  Si combatteva an-
cora nel resto del mondo, per-
ché il Giappone non si era 
ancora arreso, ci vorranno le 
prime  due bombe atomiche 
della storia  nell’Agosto del 
1945 per piegare  la volontà 
di resistere del Giappone. In 
Italia, paese in cui la guerra 
appena conclusa aveva lascia-
to solo rovine, le forze politi-
che nate durante gli anni della 
Resistenza, seppero abbastan-
za mettere da parte i desideri 
di rivalsa e si impegnarono fin 
dai primi giorni per costruire 
un nuovo stato basato su regole de-
mocratiche. 
Le condizioni economiche erano 
drammatiche: la produzione agricola 
era meno della metà rispetto al pe-
riodo anteguerra e le industrie ave-
vano quasi azzerato i loro fatturati. 
A questo si deve aggiungere l’asso-
luta mancanza di generi di prima 
necessità  che impose un pesante 
razionamento delle risorse disponi-
bili. I problemi di breve periodo 
erano quelli della ricostruzione fisi-
ca e la preoccupante coesistenza di 
inflazione e disoccupazione, a cui si 
aggiungeva una notevole scarsità di 
materie prime, aggravata dalla scar-
sità di mezzi di pagamento delle 
importazioni 
In questo clima di incertezza, ma 
finalmente senza più l’incubo della 
guerra e della dittatura, a Genova nel 
Dicembre del 1945 un gruppo di 
agenti di commercio e rappresentanti 

costituì   l’ “Associazione tra gli 
Agenti e Rappresentanti di Commer-
cio di case nazionali della Provincia 
di Genova”, nata per affiancare, so-
stenere e dare voce ad una categoria 
che fino ad allora aveva  avuto pochi 
punti di riferimento.  
Bisogna dire che Genova, a differen-
za delle altre città del nord Italia era 
in una condizione favorevole. Il por-
to con i suoi traffici, in arrivo soprat-
tutto dagli Stati Uniti e dall’America 
del Sud, garantiva l’arrivo di beni di 
prima necessità che abbondavano e 
non era difficile procurarsi materiali 

e o strumenti atti ai lavori di sgom-
bero delle macerie e della ricostru-
zione. Mentre Torino, solo per fare 
un esempio, con la Fiat bombardata 
e senza impianti produttivi era una 
città fantasma, Genova, solo dopo 
poche settimane dalla fine della 
guerra era un cantiere aperto,  le 
strade erano percorse da decine di 
camion, tutti residuati bellici, che 
trasportavano alle varie discariche le 
macerie di cui la città era ingombra. 
Ma non solo, le attività portuali era-
no riprese velocemente e quindi l’e-
conomia della città si era messa in 
moto con rapidità. 
Nel 1946 gli Italiani, e per la prima 
volta le donne, vennero chiamati al 
voto per scegliere tra monarchia e 
repubblica, ed eleggere l’Assemblea 
Costituente. Il 2 Giugno  gli Italiani 
scelsero la forma repubblicana, con-
dannando quella monarchia che ave-

va favorito l’avvento del fascismo e 
l’ingresso in guerra. 
E il 13 Giugno del 1946 Umberto II 
di Savoia si imbarca volontariamente 
su un aereo che lo porterà in esilio a 
Cascais in Portogallo, prima ancora 
che fossero ufficialmente promulgati 
i risultati sfavorevoli alla monarchia, 
sciogliendo funzionari e militari dal 
giuramento di fedeltà alla monarchia, 
per evitare nuovi lutti alla Nazione. 
Nel  Gennaio del 1947 il Presidente 
del Consiglio  Giuseppe De Gasperi 
si reca in visita negli Stati Uniti dove 
ottiene un prestito di 100 milioni di 

dollari e un risarcimento dal 
governo americano di 50 
milioni per i danni subiti 
durante la guerra e per l’aiu-
to prestato alle forze armate 
americane dopo l’8 Settem-
bre 1943. Questo permise 
all’Italia, già a fine1947 di 
riprendere in parte la produ-
zione nazionale  sia indu-
striale che agricola. 
L’Assemblea Costituente  
eletta nel Giugno 1946 ap-
prova la Costituzione della 

Repubblica il 22 Dicembre 1947  
firmata dal Capo dello Stato Enrico 
De Nicola, ed entra in vigore il 1 
Gennaio 1948 e fu il frutto di un ben 
dosato compromesso tra le maggiori 
forze  politiche  
Ad Aprile 1948 si svolgono le prime  
elezioni per eleggere il primo Parla-
mento repubblicano: votano  in 26 
milioni, e la Democrazia Cristiana 
ottiene il 48% dei voti mentre il 
Fronte PCI-PSI ottiene solo il 31%. E 
l’8 Maggio si inaugura il primo Par-
lamento della Repubblica Italiana  e 
pochi giorni dopo Luigi Einaudi è 
eletto Presidente della Repubblica.  
Il dramma, di Arthur Miller “Morte 
di un commesso viaggiatore”, titolo 
in inglese “Death of a salesman” vie-
ne rappresentato,  a New York., per 
la prima volta, il 10 febbraio 1949 
che ottenne il premio Pulitzer  per la 
drammaturgia  
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All’inizio del 1949 dopo un acceso 
dibattito nel paese e nel Parlamen-
to , il Senato approva l’adesione al 
Patto Atlantico, firmato poi a Wa-
shington nell’Aprile dello stesso 
anno da 12 nazioni  e per darne 
attuazione gli Stati membri diedero 
vita a un’organizzazione designata 
con la sigla NATO ( North Atlantic 
Treaty Organization) e tale adesione 
segnò una profonda lacerazione tra le 
due anime , quella cattolica filo-
americana e quella social-comunista, 
filo-sovietica, che avevano fatto na-
scere la Repubblica e dato all’Italia 
una nuova Costituzione. Negli anni 
che seguirono gli scontri si fecero 
sempre più aspri e la separazione 
sempre più netta.  Ma un lutto gravis-
simo colpisce l’Italia  nel Maggio del 
1949:  sulla collina di Superga, a 
pochi kilometri dall’aeroporto di To-
rino , si schianta l’aereo che trasporta 
la squadra di calcio del Torino. Tutti i 
giocatori che avevano dominato gli 
ultimi campionati, muoiono nella 
tragedia.  Ma un altro fatto sportivo 
alleggerisce il peso di  quel dolore,  
ed è la vittoria al tour de France di 
Fausto Coppi,  dopo che Gino Bartali 
l’aveva inaspettatamente vinto nel 
1948 con la leggenda che questa im-
presa contribuì a riportare la calma 
nel Paese dopo l’attentato a Palmiro 
Togliatti leader indiscusso del Partito 
Comunista Italiano.  
E ai primi d’Agosto  dello stesso an-
no termina il razionamento di pane e 
pasta. Un primissimo passo verso la 
normalizzazione del Paese.  Mentre 
nel 1950 continuano le manifestazio-
ni sindacali di piazza da parte di ope-
rai e contadini che nel mezzogiorno 
organizzano l’occupazione delle terre 
incolte con aspri e durissimi scontri 
con le forze di polizia. E nell’Agosto 
il governo italiano istituisce la Cassa 
del Mezzogiorno, che dovrà operare 
per lo sviluppo economico del mez-
zogiorno, e con il compito di costrui-
re nel Sud tutte le infrastrutture ne-
cessarie per promuovere lo sviluppo 
agricolo e soprattutto industriale nel 
Meridione. 
 A fine anno viene varata la legge di 
riforma fiscale detta “Vanoni”, dal 
nome del suo propositore: legge che 

istituisce l’obbligo per il contribuente 
di presentare ogni anno la denuncia 
dei redditi.  
Dopo la Seconda guerra mondiale lo 
spirito che guidava tutte le potenze 
sconfitte era quello di riordinare tutto 
ciò che la guerra aveva distrutto. Tra 
questi stati c'era anche l'Italia, che 
fortunatamente partì fin da subito con 
la ricostruzione del paese; la prima 
cosa che venne riabilitata furono i 
servizi pubblici (strade, ponti, ferro-
vie, porti, ecc.). Tutto questo fu pos-
sibile grazie al Piano Marshall che 
nel 1947 fornì una gran quantità di 
aiuti di tipo economico. Questo per-
mise all'Italia di riprendere la produ-
zione nazionale sia industriale che 
agricola.  
Nel 1949 l'economia del Paese tornò 
ai livelli del 1938, possiamo dire che 
l'Italia riuscì senza dubbio ad uscire 
dignitosamente da una guerra tragica 
e distruttiva. Il problema che subito 
venne a crearsi fu quello della politi-
ca economica da attuare; le scelte 
erano principalmente due. La prima 
era di stampo liberista, sostenuta da 
molti industriali ed imprenditori, e la 
seconda statalista, cioè che prevedeva 
l'intervento costante del governo; si 
riuscì a raggiungere un compromesso 
che verrà definito come "sistema mi-
sto", che era l'unione di capitali pri-
vati e capitali dello Stato. Le scelte 
economiche e i grandi investimenti 
statali avvenivano attraverso: l'Iri, 
l'Istituto per la Ricostruzione Indu-
striale ereditato dal fascismo; attra-
verso la Cassa per il Mezzogiorno, 
istituita nel 1950 con il compito di 
costruire nel Sud tutte le infrastruttu-
re necessarie per promuovere lo svi-
luppo agricolo e soprattutto industria-
le nel Meridione; attraverso l'Eni 
(Ente Nazionale Idrocarburi), un 
gruppo di aziende che si impegnava-

no a garantire il costante rifornimen-
to di carburanti per lo Stato. Il parti-
to che governava all'epoca era la Dc, 
che esercitava anche una forte in-
fluenza nelle campagne attraverso 
organizzazioni cattoliche come la 
Federconsorzi che assicuravano un 
maggior collegamento tra la politica 
tipicamente cittadina e la campagna, 
ancora arretrata. In soli dieci anni, la 

ricostruzione si trasformò in una stra-
ordinaria ripresa economica senza 
precedenti.  In questo periodo il ritmo 
con cui l'Italia veniva ricostruita era 
rapidissimo tanto da portare critici e 
giornalisti a parlare di "miracolo eco-
nomico". Questo fu un periodo glo-
rioso per l'Italia poiché vecchi agget-
tivi che determinavano una certa ar-
retratezza, vennero sostituiti da conti-
nui elogi e complimenti da parte di 
connazionali e stranieri.  
L'industria privata scelse di puntare 
tutto sulla produzione di beni di con-
sumo per la massa, automobili, 
scooter, elettrodomestici, televisioni, 
materie plastiche, fibre sintetiche, 
macchine da scrivere, ecc. Viceversa, 
l'industria pubblica promosse la co-
struzione di opere fondamentali per i 
rifornimenti all'industria privata, 
quindi, autostrade, impianti siderurgi-
ci, petrolchimici, ecc. Chi subisce in 
tutto questo brulicare di novità è però 
l'ambiente che viene completamente 
trascurato per dare spazio all'inquina-
mento e a questi mostri di cemento e 
ferro. Lo sviluppo del "benessere" in 
Italia avviene anche grazie all'indu-
stria, sempre più fruttuosa, del turi-
smo. Tutti i fattori sopra elencati pro-
vocano un notevole aumento del te-
nore di vita e del "benessere"; i salari 
aumentavano e la disoccupazione 
diminuiva, un sogno per qualsiasi 
nazione. Si può notare, dalle statisti-
che, che nel 1963 la percentuale di 
disoccupazione era del 3%, un dato 
mai più registrato. Tutto ciò cambiò 
radicalmente il tenore di vita del po-
polo italico, nel 1953, la vita tradizio-
nale, con cui si intende il modo di 
vivere del periodo tra le due guerre, 
segnato da arretratezza e povertà, 
cambia radicalmente. Lo stile di vita 
si avvicina al"American Way of Life" 
(modo di vivere americano).  



Una spassosa parodia di questo voler 
vivere all’americana lo possiamo 
riscontrare nel film del 1954 “Un 
americano a Roma” interpretato ma-
gistralmente da Alberto Sordi con la 
regia di Steno. Nelle case entrano 
oggetti fino a quel momento scono-
sciuti e considerati addirittura fanta-
scientifici, che sostituivano il lavoro 
umano e quindi la fatica; alcuni di 
questi oggetti erano le lavatrici, gli 
scaldabagni, i frigoriferi, i phon, i 

rasoi elettrici, i frullatori, ecc. Cam-
bia anche il modo di spostarsi nelle 
città, nascono le utilitarie, i motosco-
oter.. Si vedono i primi prodotti sur-
gelati e le prime scatolette di prodotti 
esteri; ci furono le prime vacanze di 
massa grazie ai salari più alti e la 
minor quantità di ore di lavoro. Un 
altro step importantissimo fu l'entrata 
nelle case italiane della televisione, 
essa fu considerata la vera meraviglia 
dell'epoca che trasformò le serate 

degli italiani ed uniformò la cultura 
popolare di Nord e Sud. Le donne 
furono particolarmente entusiaste di 
tutti questi cambiamenti; fino a quel 
momento i lavori domestici erano di 
loro competenza, grazie alla migliore 
qualità di vita riuscirono a conqui-
starsi un po' di tempo libero, impa-
rando quindi anche a impiegare il 
loro tempo in modo diverso, entraro-
no quindi in gruppi politici o cultura-
li.  
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Managerialità 

Area Manager 

SSugli area manager se ne sono dette 
molte e gli area manager ne hanno 
combinate di cotte e di crude. Eppure 
le aziende non vogliono capire che 
questa figura non porta, non dico mai 
perché qualche eccezione può esistere, 
ma quasi mai a buoni risultati. Ho co-
nosciuto area manager impreparati, 
incolti, improvvisati, inefficienti, petu-
lanti, presuntuosi, arroganti, micragno-
si, sfaticati. I meno pericolosi sono gli 
sfaticati perché basta portarli in buoni 
ristoranti, lasciarli in albergo per una 
bella pennichella,  e accompagnarli 
verso le 18,00 a prendere un buon ape-
ritivo e ti sei tolto l’incomodo. 
Solitamente non sono preparati e arri-
vando in zona si sentono autorizzati a 
pontificare su strategie,  su assorbi-
menti mercato, su come affrontare la 
clientela e su come comportarsi. Sono 
talvolta pericolosi perché sono anche 
in grado di  causare disagi e danni. 
Sfido gli amici e colleghi a portarmi ad 
esempio tre o quattro area manager che 
hanno prodotto vendite, contatti e op-
portunità. Le aziende sono convinte 
che “spedire” il funzionario in zona 
serva, per prima cosa a “conoscere il 
mercato”, e poi a dare lustro all’azien-
da che si dimostra aperta al dialogo 
con la clientela. L’area manager è la 
lunga mano della mandante ed ha an-
che compiti di controllo sull’operato 
dell’agenzia. A questo punto, non pos-
so solo accanirmi nei confronti di que-
sti personaggi, solitamente improvvisa-
ti, ma devo accusare le mandanti di 
imprevidenza e di mancanza di profes-
sionalità. Non si può “spedire” in giro 

per l’Italia personale che non è prepa-
rato a fare quello che la mandante pen-
sa debba fare. Se l’agenzia è operativa 
da anni non serve né controllarne l’o-
perato, né verificare se i clienti sono 
aggiornati e visitati. I numeri parlano 
da soli, se non sono soddisfacenti, per 
le mandanti è semplicissimo disdettare 
il mandato. Se sono soddisfacenti cosa 
serve il capo area? Si fa presto… una 
telefonata: “ il Sig….. viene in zona da 
Lei (o da te) dal giorno tale al tale, 
organizza un giro di visite. Per far co-
sa? Non viene detto. Le mandanti pen-
sano che organizzare il famoso giro di 
visite sia una sciocchezza. Questa è 
una dimostrazione di come non si co-
nosce il mercato e come non si cono-
scano i clienti. I clienti, infatti, da qual-
che anno a questa parte, non accettano 
più volentieri le visite di personaggi 
che non conoscono o conoscono poco. 
Quando si cerca di fissare gli incontri 
ci si sente dire: “ma cosa viene a fare?” 
Questa è una  domanda alla quale l’a-
gente di commercio di solito non sa 
rispondere. L’area manager dopo aver 
incontrato una o due volte i clienti è 
convinto di “sapere” e di poter dare 
valutazioni sulla clientela e sui poten-
ziali acquisti dei prossimi anni. Cono-
scere il cliente è ben altra cosa e lo 
sappiamo noi che frequentiamo i clien-
ti da molti lustri. Siamo al solito ritor-
nello: siamo imprenditori, pertanto il 
nostro operato non può essere control-
lato come fossimo dipendenti. Sarebbe 
bello che dopo tante ripetizioni i colle-
ghi imparassero a considerare le man-
danti per quello che sono: nostri clienti 
ai quali vendiamo il nostro servizio di 

consulenza e assistenza commerciale. 
E’ giusto che tra cliente e fornitore 
esista un buon rapporto di collabora-
zione ma è inaccettabile che le nostre 
mandanti trattino gli agenti come dei 
subalterni ai quali si può chiedere di 
tutto, senza pagare le prestazioni. E i 
capi area che non sanno quale tipo di 
rapporto esiste tra mandante e manda-
tario si sentano autorizzati a gestire la 
rete di vendita come se gli agenti fos-
sero subordinati. Qui mi fermo, perché 
a questo punto dovrei affermare che la 
colpa di tutto è sempre degli agenti di 
commercio, che permettono alla azien-
de di imperversare nelle proprie agen-
zie senza opporre nessuna resistenza, 
accettando la presenza di personaggi 
che, in molti casi, invece di supportare 
creano disagi e disturbano i clienti. 
Non desidero proseguire perché è anti-
patico attaccare gli amici e colleghi 
tacciandoli di poca professionalità. 
Desidero solo ricordare che ai clienti 
non piace essere visitati senza motiva-
zioni importanti, bisogna dare, ad ogni 
visita, una ragione ben precisa: una 
modifica dei prezzi, una promozione 
particolare, una proposta per migliora-
re l’esposizione della merce ecc. Non 
si può più andare dal cliente a fare ”un 
saluto”, soli o con il capo area, non è 
più il tempo della buona conoscenza e 
dell’amicizia, si è  superato quello sta-
dio, oggi, anche i clienti sono molto 
più simili agli Anglosassoni che affer-
mano: business is business. 
 
                                               D. C. 

 

Per gli agenti di commercio una seccatura 
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Legale 

Ottenere dalla mandante la 
esibizione dei libri contabili 

Per verificare gli affari conclusi durante il rapporto 

AAvviene frequentemente che le a-
ziende preponenti, nei rapporti con i 
propri agenti, non ottemperino alle 
norme di legge (ed a quelle degli Ac-
cordi Economici Collettivi) che im-
pongono alle stesse precisi obblighi.  
Molto spesso, infatti,  avviene che le 
aziende non forniscano all’agente la 
documentazione necessaria al fine 
di consentire la verifica in ordine 
all’esecuzione degli affari conclusi 
dal proprio agente, al pagamento 
da parte del cliente finale, etc. 
Ricordiamo, in tal senso, come la 
fattispecie sia disciplinata dall’art. 
1749 del Codice Civile che stabili-
sce espressamente che la preponen-
te è tenuta a consegnare: “«un e-
stratto conto delle provvigioni dovute 
al più tardi l’ultimo giorno del mese 
successivo al trimestre nel corso del 
quale esse sono maturate». Il docu-
mento deve contenere, precisa il 
codice, gli elementi essenziali in 
base ai quali è stato effettuato il 
calcolo delle provvigioni, vale a dire 
l’importo fatturato di sicura auten-
ticità, anche non proveniente dal 
debitore, da cui risulta con certezza 
l’esistenza del diritto di credito fatto 
valere in giudizio». 
La suddetta norma, peraltro richiama-
ta, altresì, dagli A.EC. vigenti 
(articolo 7, Aec 20 marzo 2002, setto-
re Industria, e articolo 6, Aec 26 feb-
braio 2002, settore Commercio) è 
stata ideata proprio al fine di consen-
tire all’agente una verifica in ordine 
alla correttezza delle informazioni 
che provengono dalla mandante, in 
particolare al fine di consentire il 
conteggio delle provvigioni di spet-
tanza dell’agente nell’arco di un de-
terminato trimestre o addirittura, nel-
l’arco di tutto il rapporto. 
Come richiamato ormai costantemen-
te dalla Giurisprudenza di Cassazio-
ne, grava sull’agente, nell’ambito del 
giudizio promosso contro la prepo-
nente per l’accertamento del diritto 
alle provvigioni, l’onere di provare i 

fatti costitutivi della sua pretesa,  vale 
a dire la conclusione e regolare esecu-
zione degli affari da lui promossi o 
direttamente stipulati nella sua zona. 
Un problema concreto ed assai fre-
quente nella prassi è quello che si 
verifica allorquando la preponente, 
pur essendovi tenuta per legge, omet-
ta di consegnare all’agente copia di 
tutte le fatture emesse nei confronti 
dei clienti rientranti nella sua zona, 
fatture che invece sono indispensabili 
ai fini dell’assolvimento dell’onere 
probatorio. 
Molto spesso lo strumento più utiliz-
zato è quello di chiedere al Giudice 
(nell’ambito di una causa già radica-
ta) l’ordine di esibizione in capo alla 
mandante delle copie fatture e più in 
generale un estratto dei propri libri 
contabili. 
Ciò, come detto, presuppone che sia 
stata intentata una causa “di merito” 
da parte dell’agente. 
In realtà, un orientamento giurispru-
denziale piuttosto recente (a cui ha 
aderito il sottoscritto con buoni risul-
tati) ha ritenuto legittima la presenta-
zione di un ricorso per ingiunzione da 
parte dell’agente di commercio e fi-
nalizzato alla consegna della docu-
mentazione contabile da parte della 
preponente. 
Giova precisare che il decreto ingiun-
tivo (specie per gli agenti che operano 
in forma di ditta individuale) è uno 
strumento di gran lunga più agevole 
rispetto al procedimento necessario 
per la presentazione di una causa di 
merito e ciò principalmente alla luce 
del brevissimo tempo necessario per 
l’ottenimento del relativo provvedi-
mento. 
Altro aspetto da sottolineare, attiene 
al fatto che, il decreto ingiuntivo per 
l’esibizione dei libri contabili, è im-
mediatamente esecutivo e, quindi, 
impone alla preponente di consegnare 
immediatamente la documentazione 
richiesta.  
Ove la mandante non ottemperi all’-
ordine del Giudice, il ricorrente potrà 

agire in via esecutiva con l’ausilio 
degli Ufficiali giudiziari e, ove occor-
ra, della forza pubblica al fine di otte-
nere la documentazione richiesta oltre 
alla rifusione delle spese legali che il 
Tribunale pone ovviamente a carico 
dell’azienda. 
Nell’esperienza del sottoscritto lega-
le, questo strumento viene frequente-
mente utilizzato alla luce del fatto che 
il Tribunale di Genova Sez. Lavoro è  
favorevole all’emissione di questo 
tipo di provvedimenti.  
Al fine di ottenere un decreto ingiun-
tivo sarà, quindi, necessario offrire al 
Giudice la prova in ordine all’esisten-
za del contratto di agenzia (ovvero si 
dovrà produrre copia del contratto 
sottoscritto dalle parti) ed in ordine al 
fatto che gli estratti conto e le copie 
fatture siano già stati richiesti alla 
mandante per iscritto. 
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