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L’Assemblea nazionale di Jesi me� e al cen-
tro le donne con un focus che ha l’obiet-
tivo di valorizzare la  componente fem-
minile della categoria. Sul tavolo l’annosa 

discussione sulla conciliazione di professione e 
famiglia, di carriera e fi gli, in un mondo che sembra 
andare sempre più veloce, ma che stenta a scio-
gliere certi nodi che non toccano solo la vita delle 
donne, ma della società tu� a.

Se un’organizzazione è ancora costre� a ad 
interrogarsi sulle modalità di accesso facilitato alla 
professione dell’agente da parte della donna; se 
deve ancora chiedersi quali siano gli ostacoli che 
frenano la sua carriera nel mondo dell’intermedia-
zione; se il se� ore degli agenti è ancora un ambien-
te prevalentemente maschile, forse qualcosa non 
funziona non solo nei programmi di formazione 
degli agenti, ma nelle politiche lavorative e familia-
ri nazionali. 

In un contesto come quello italiano - cara� e-
rizzato da bassi livelli di partecipazione delle donne 
nel mercato del lavoro e da diff erenze di retribu-
zione a sfavore della componente femminile - il 
monitoraggio, la promozione e il sostegno alle pari 
opportunità diventano quindi strategici.

Tra gli obie� ivi devono esserci la rimozione 
di tu� i gli ostacoli che impediscono la realizza-
zione di un’eff e� iva parità di genere, garantendo 
un’adeguata rappresentanza femminile anche in 
quei se� ori dove le donne sono tradizionalmente 
so� orappresentate, come la professione dell’agente. 
Nella consapevolezza che le politiche di pari oppor-
tunità debbano agire sull’organizzazione del lavoro, 
favorendo un equilibrio tra responsabilità familiari 
e professionali. Punto.

© RIPRODUZIONE RISERVATA
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PRIMO PIANO
Assemblea Nazionale | 1

La forza delle donne
alla conquista del
mondo degli agenti

Per i 75 anni di Usarci, il 24 e 25 maggio l’Assemblea 
nazionale a Jesi fra temi caldi e nuove priorità

tipi che associano l’agente di commercio a una fi -
gura maschile e far conoscere le donne che hanno 
successo in questa professione, per dimostrare che 
anche loro possono essere agenti di commercio di 
successo. 

A livello pratico è  necessario facilitare l’accesso 
delle donne alla professione di agente di commer-
cio, off rendo percorsi di formazione e orientamento 
specifi ci, aiutandole a sviluppare le competenze e le 
conoscenze necessarie per questa professione, cre-
ando un ambiente lavorativo più  inclusivo e favo-
revole, di pari passo alla promozione della parità  di 
genere nelle aziende, per garantire che le donne ab-
biano le stesse opportunità  di carriera degli uomini.

Solo teoria? Assolutamente no. È lungo l’elen-
co delle azioni da intraprendere: nelle scuole e nelle 
università è  importante inserire l’agente di com-
mercio tra le professioni da conoscere e promuove-
re; nell’ambito delle associazioni di categoria (come 
Usarci,  da sempre impegnata su questo fronte) è 
fondamentale organizzare eventi e iniziative per 
promuovere la fi gura dell’agente di commercio tra 
le donne; nelle aziende si devono off rire percorsi di 
formazione e orientamento specifi ci per le donne, 
nonché  programmi di mentoring e sponsorship. 

Segnaliamo che, nell’ambito della nostra orga-
nizzazione, è già operativo il “Gruppo Donne Agenti 
- Usarci”, come risposta alle esigenze di sostegno e 
informazione delle donne agenti, nella convinzione 

Èla ci� à marchigiana di Jesi la sede pre-
scelta per l’Assemblea annuale Usarci, che 
quest’anno festeggia  il 75° anno di fonda-
zione dell’organizzazione (1949 -2024), in pro-

gramma il 24 e il 25 maggio. 
Tra i principali temi dei due giorni di confron-

to ed esposizione, aff rontati da relatori e ospiti isti-
tuzionali, la crisi economica e fi nanziaria, i nuovi 
Accordi Economici Colle� ivi e il futuro dell’ente 
pensionistico integrativo Enasarco, ma al centro del 
diba� ito ci sarà anche la fi gura delle Donne Agenti.

Sulla fondamentale importanza della compo-
nente femminile nel mondo degli agenti di com-
mercio e,  dunque, sulla necessità  di raff orzare que-
sta presenza, i rappresentanti di Usarci non hanno 
dubbi. Le agenti di commercio  rappresentano una 
risorsa per le aziende e il mondo del lavoro e con 
la loro professionalità  e determinazione contribui-
scono a promuovere il commercio e l’economia. Per 
incrementare questa fi gura è  necessario intervenire 
su diversi fronti, sia a livello culturale che a livello 
pratico. 

A livello culturale è  importante promuove-
re un’immagine positiva della fi gura dell’agente di 
commercio, in particolare tra le giovani donne. È  
necessario far conoscere le opportunità  off erte da 
questa professione, so� olineando i suoi aspe� i po-
sitivi, come l’autonomia, la fl essibilità  e la possibilità  
di guadagni elevati. Occorre comba� ere gli stereo-

Mauro Ristè
Vicepresidente Vicario

Usarci Nazionale 
Presidente di Usarci Marche

Da troppo tempo oramai i partiti politici, ma anche 
i sindacati, difettano di programmi a lungo termine: 
si ragiona, si legifera, si approntano programmi solo 
per il contingente, il futuro lo si vive alla giornata, 
non si progetta, non si pianifi ca per le generazioni future, 
l’usa e getta è entrato anche nell’uso delle norme.
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che la donna agente operi oggi nel mercato al pari 
dei colleghi uomini e condivida con questi le stesse 
problematiche ed esigenze. Il gruppo vuole off rire 
un supporto di comunità alle donne che, oltre che ai 
tanti impegni e scadenze professionali, devono fare 
i conti con gli impegni familiari, grazie ad una serie 
di servizi mirati di informazione, aggiornamento e 
interazione. Il proge� o è a� ivo da diversi anni, su 
tu� o il territorio nazionale, e si basa sulle consoli-
date esperienza e competenza di Usarci.  Sul sito 
dell’associazione (ww.usarci.it), il Gruppo Donne 
Agenti dispone di uno spazio di aggiornamento su 
temi di interesse specifi co, tramite area documenta-
le riservata; di newsle� er, blog tematici e altri ser-
vizi di web community, a� ivati tramite i social; di 
informazioni sulle iniziative locali di interesse per le 

iscri� e (seminari, convegni, percorsi formativi, altri 
eventi); di accesso riservato a convenzioni dedicate.

A questi servizi, si stanno aggiungendo altre 
iniziative, nazionali  e locali, sempre con l’obie� ivo 
di favorire l’informazione, la crescita professionale 
e lo scambio di buone prassi tra le agenti donne. 
Unico requisito è di essere iscri� a ad uno dei sinda-
cati Usarci a� raverso le sedi territoriali. 

In merito all’Assemblea, ricordiamo che la mat-
tinata di venerdì  24 maggio, giorno di apertura dei 
lavori con l’intervento di autorità  locali e nazionali, 
imprenditori e docenti,  sarà  aperta al pubblico e alla 
stampa. L’Assemblea sarà ospitata all’Hotel Federico 
II di Jesi (via Ancona, 100).

© RIPRODUZIONE RISERVATA
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L’Usarci non si ferma
Le conquiste sindacaliconquiste sindacaliconquiste
del prossimo futuro

Dal 1949 a difesa degli agenti di commercio

Dal 1949 l’USARCI rappresenta e tu-
tela gli agenti di commercio italiani.
75  anni di storia, ricchi di conquiste sin-
dacali o� enute con il lavoro, la profes-

sionalità e la dedizione. Siamo l’unica associazione 
indipendente di soli agenti di commercio a tutela 
della stessa categoria. 

Le adesioni contribuiscono a renderci più forti, 
rappresentando una concreta opportunità di tutela 
e supporto nella quotidianità della nostra professio-
ne.

Questo anno sarà ricco di sfi de e di nuovi obiet-
tivi, primo tra tu� i l’aggiornamento degli Accor-
di Economici Colle� ivi in discussione con le case 
mandanti per aggiornare i nostri diri� i. La nostra 
delegazione composta, oltre che dal so� oscri� o, dal 
presidente Giovanni Di Pietro, dal vice presidente 
Massimo Azzolini e dal segretario generale Antonel-
lo Marzolla, sta lavorando per sviluppare ed amplia-
re le proposte da presentare.

Mauro Ristè
Vice Presidente Nazionale 

Vicario Usarci

Usarci tutela gli agenti di commercio 
italiani dal 1949. Nel 2024, si impegna 
attivamente per aggiornare gli Accordi 
Economici Collettivi e migliorare i diritti 
della categoria, affrontando le sfi de
del commercio elettronico.

al 1949 l’USARCI rappresenta e tu-
tela gli agenti di commercio italiani.
75  anni di storia, ricchi di conquiste sin-
dacali o� enute con il lavoro, la profes-

sionalità e la dedizione. Siamo l’unica associazione 
indipendente di soli agenti di commercio a tutela 

Le adesioni contribuiscono a renderci più forti, 
rappresentando una concreta opportunità di tutela 
e supporto nella quotidianità della nostra professio-

Questo anno sarà ricco di sfi de e di nuovi obiet-
aggiornamento degli Accor-

di Economici Colle� ivi in discussione con le case 
mandanti per aggiornare i nostri diri� i. La nostra 
delegazione composta, oltre che dal so� oscri� o, dal 
presidente Giovanni Di Pietro, dal vice presidente 
Massimo Azzolini e dal segretario generale Antonel-
lo Marzolla, sta lavorando per sviluppare ed amplia-
re le proposte da presentare.
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non per giusta causa.
Inoltre riprenderemo a spingere le nostre pro-

poste a suo tempo già portate all’a� enzione delle 
istituzioni governative, come la proposta della pa-
tente professionale per la nostra categoria, o quel-
la della piena deducibilità su acquisto o leasing
sull’auto e, per ultimo, una ulteriore tutela per gli 
agenti monomandatari proponendo alle mandan-
ti di non scendere so� o una soglia minima di prov-
vigioni annuali individuata come reddito minimo 
lordo pari a tre volte la retribuzione lorda di un la-
voratore dipendente di se� imo livello.

Lo� eremo per cambiare insieme il futuro de-
gli agenti tutelando la nostra professionalità!

L’ Usarci è sempre e solo dalla parte degli 
agenti!

© RIPRODUZIONE RISERVATA

Uno degli impegni prioritari è quello di analiz-
zare l’impa� o che sta avendo e che avrà il commer-
cio ele� ronico nel nostro se� ore, quello dell’in-
termediazione, non solo in termini di ricadute 
occupazionali ed economiche, ma anche in termini 
di qualità della promozione dei beni e dei servizi 
off erti alle aziende, oltre che nella conclusione de-
gli aff ari. 

Sarà fondamentale chiarire, senza ulteriori in-
terpretazioni, ciò che rientra nell’a� ività di agenzia.

Cercheremo di far rientrare nel diri� o alle 
indennità di fi ne rapporto successive al pensio-
namento anche i soci delle società di persone, di 
ridefi nire l’indennità meritocratica e del pa� o di 
non concorrenza post contra� uale e proporremo 
di annullare la mancata erogazione delle indennità 
di fi ne rapporto a fronte di dimissioni di un agente 

Uno degli impegni prioritari è quello di analiz-
zare l’impa� o che sta avendo e che avrà il 
cio ele� ronico
termediazione, non solo in termini di ricadute 
occupazionali ed economiche, ma anche in termini 
di qualità della promozione dei beni e dei servizi 
off erti alle aziende, oltre che nella conclusione de-
gli aff ari. 

Sarà fondamentale chiarire, senza ulteriori in-
terpretazioni, ciò che rientra nell’a� ività di agenzia.

Cercheremo di far rientrare nel diri� o alle 
indennità di fi ne rapporto
namento anche i soci delle società di persone, di 
ridefi nire l’
non concorrenza post contra� uale
di annullare la mancata erogazione delle indennità 
di fi ne rapporto a fronte di dimissioni di un agente 



10MAGAZINE
NUMERO 3
15 MAGGIO 2024

ENASARCO
Tutela previdenziale

Èchiacchierato da sempre, da molti è odiato, 
c’è chi vorrebbe che venisse abolito, chi cre-
de che abbia il compito di tutelare la cate-
goria – ma non lo fa - e anche  chi si aspe� a 

che gli versi un sussidio nel caso perda il lavoro.
In molti aff ermano che serve a nulla, ma sono 

quelli che non sanno bene quale sia il suo vero sco-
po e così credono che sia un furto, poi c’è chi pensa 
che dovrebbe occuparsi di proporre leggi e regole in 
favore della categoria, ma non fa nemmeno questo 
e allora lo criticano con ferocia. 

C’è addiri� ura chi preferirebbe venisse assor-
bito dall’Inps, che è poi l’Ente previdenziale più in-
debitato d’Italia e forse anche d’Europa.

Parlo ovviamente dell’Enasarco.
Nella mia esperienza professionale con gli 

agenti di commercio, una categoria che nei miei 
quasi quarant’anni di lavoro ho imparato a com-
prendere, ad apprezzare ed a conoscerne pregi e 
dife� i, l’argomento “Enasarco” ha avuto sempre un 
gran risalto.

Ma per contestualizzare il tema previdenza 
Enasarco devo tracciare un profi lo, del tu� o perso-
nale, sulla categoria. 

Una categoria che è per sua natura orientata al 
fare bene gli interessi delle aziende che rappresenta 
e proie� ata nel contempo alla continua ricerca del 
come far meglio per dare un buon servizio ai clienti 
proponendo buoni aff ari.

Donne e uomini che vivono di mercato e di 
vendite, che sono continuamente alle prese con in-

Antonello Marzolla
Segreterio nazionale Usarci

cessanti variabili  alle quali devono ada� arsi e con-
vivere, ma per larga misura incapaci di saper fare i 
“propri interessi”.

Un mondo di piccoli imprenditori che maneg-
gia quote del 70% del prodo� o interno e che incon-
tra migliaia di clienti ma che bada poco o niente a 
ciò che dovrebbe davvero interessare loro. 

Persone che fi rmano contra� i con grande fa-
cilità, che poco o nulla conoscono le norme che li 
riguardano, con una bassissima propensione al ri-
conoscersi “categoria” e quindi parte a� iva di un 
sistema di rappresentatività il cui fi ne dovrebbe es-
sere il loro benessere ed il riconoscimento sociale.

Grandi lavoratori, pronti a viaggiare con neve, 
pioggia, nebbia e sole, ma restii a voler capire, infor-
marsi, sapere di ciò che li riguarda da vicino.

Enasarco
Fra odio e amore!

Una rifl essione su Enasarco, istituzione criticata
ma ritenuta essenziale per assicurare
una pensione agli agenti di commercio

Il segretario nazionale 
Usarci difende a spada 
tratta l’ente di previdenza 
che assicura una pensione 
agli agenti, unico esempio 
di doppia contribuzione 
agente/mandanti
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ENASARCO
Tutela previdenziale

Troppo spesso le decisioni prese si basano sull’ap-
prossimazione e sul “sentito dire”, si stenta a compren-
dere che le decisioni delle mandanti si basano su catene 
decisionali che comprendono uffi  ci legali e professionisti, 
mentre quelle di un agente di commercio troppo spesso 
sono legate a fa� ori esclusivamente di mercato. 

La mia è certamente un’analisi impietosa, forse an-
che troppo cruda, ma mi è necessaria per esprimere un 
mio parere sull’Enasarco.

Se dovessi dare un’immagine dell’Enasarco direi che 
è la bandiera della categoria, è ciò che la rappresenta, 
nel bene e troppo spesso anche nel male, ma senza la 
quale, se non esistesse, degli agenti di commercio non si 
parlerebbe più: senza Enasarco gli agenti di commercio 
scivolerebbero nell’oblio. Parlare agli agenti di commercio 
è diffi  cile, quasi impossibile, fare rifl essioni sulla cultura 

di categoria è argomento per pochi, trovare momenti di 
confronto colle� ivo durante i quali parlare tra colleghi 
del proprio lavoro, dei problemi e di possibili soluzioni è 
un compito arduo. Tanti, forse troppi agenti di commer-
cio praticano lo sport nazionale della critica all’Enasarco, 
che rappresenta in defi nitiva la summa del risparmio 
previdenziale di tu� a la categoria, fa� o che se fosse dav-
vero percepito appieno porterebbe ad una partecipazione 
vera, ad uno spirito di tutela dei propri risparmi, perché 
quei risparmi un giorno diventeranno una pensione.

Se fosse capito il valore della doppia contribuzione 
agente/mandante, fa� o questo unico nel mondo della 
previdenza destinata e professionisti ed imprendito-
ri, forse si capirebbe il perché non ha senso paragonare 
l’Inps, i cui contributi sono totalmente a carico degli 
agenti, con quello Enasarco.

Se la categoria fosse più accorta, anziché gridare a 
gran voce di voler abolire l’Enasarco, domanderebbe e 
pretenderebbe maggior trasparenza nella gestione, mi-
gliori risultati, investimenti più vicini agli interessi di chi 
si occupa di intermediazione, ma per far ciò dovrebbe oc-
cuparsene almeno quanto lo fa durante un’assemblea di 
condominio.

E sapete perché di ciò che dico sono fermamente 
convinto? Perché un giorno l’Enasarco diventerà benvo-
luto da tu� i, anche da quelli che ne hanno sempre chie-
sto l’abolizione; quel giorno è il giorno nel quale verrà pa-
gata la prima rata della loro pensione.

Ecco il perché io mi ba� erò perché l’Enasarco conti-
nui ad esistere!

© RIPRODUZIONE RISERVATA

«Un giorno l’Enasarco 
diventerà benvoluto da tutti, 
anche da quelli che ne  hanno 
chiesto l’abolizione; quel 
giorno è il giorno nel quale 
verrà pagata la prima rata 
della loro pensione»



NUMERO 3
15 MAGGIO 2024

ATTUALITÀ
Il potere delle immagini 12

L’ immagine
narra esperienza
per il cliente

Come consolidare la propria identità nell’era
dell’IA e della proliferazione di contenuti. 
Visual storytelling nella comunicazione digitale

Le logiche con le quali osserviamo, proge� ia-
mo ed esperiamo le immagini, stanno cam-
biando, seguendo i ritmi dell’innovazione dei 
processi e delle nuove tecnologie. La comu-

nicazione visiva è diventata una componente im-
prescindibile per qualsiasi azienda o professioni-
sta che desideri distinguersi ed avere successo nel 
mercato. 

Si parla quindi non solo di ‘branding’ ma anche 
di ‘visual strategy’. La crescente presenza di pia� a-
forme digitali e social media ha reso infa� i l’imma-
gine un elemento cruciale per a� irare l’a� enzione e 
coinvolgere gli utenti. 

Ma è davvero tu� o qui?
Quello delle immagini è un linguaggio univer-

sale che supera le barriere linguistiche e culturali, 
consentendo alle aziende e ai professionisti di co-
municare in modo effi  cacie con un pubblico globale, 
ma non si tra� a solo di estetica o di marketing. Il 
visual può infl uenzare profondamente le emozioni 
e le percezioni del pubblico. Un’immagine ben cu-
rata e signifi cativa può suscitare empatia, fi ducia e 
connessione emotiva, creando un legame duraturo 
tra il brand e i suoi clienti.

La componente visual è molto più di un sem-
plice logo o un set di colori e font. È l’insieme di tu� i 
gli elementi visivi che rappresentano l’identità e i 

valori del brand. Ogni singolo de� aglio, dalla grafi -
ca del sito web alla fotografi a e al packaging, con-
tribuisce a plasmare la percezione di chi osserva e 
interagisce con i diversi elementi visivi. Anche la 
persona che rappresenta l’azienda rientra nell’in-
sieme di questi output che modellano e modifi cano 
l’esperienza del pubblico e dei clienti, poiché è parte 
integrante di un ecosistema di simboli e messaggi 
proie� ati verso l’esterno.

Ma nel tempo della produzione massifi cata 
come si distingue un’immagine effi  cace? Come con-
solidare la propria identità a� raverso una visual 
strategy coerente e identitaria? Come supportare le 
aziende clienti in un percorso così delicato e conti-
nuo come quello dello sviluppo del brand?

Un brand visual distintivo aiuta a diff eren-
ziarsi dalla concorrenza e a lasciare un’impressione 
duratura nella mente dei consumatori. Negli ultimi 
anni, l’intelligenza artifi ciale (IA) ha rivoluzionato il 
modo in cui vengono create e utilizzate gli elemen-
ti visivi. Gli algoritmi di generazione di immagini, 
come le reti neurali generative (GAN), hanno reso 
possibile la produzione di massa in modi mai visti 
prima. Questo ha comportato un’enorme prolife-
razione di contenuti visivi, rendendo ancora più 
diffi  cile per aziende e professionisti emergere dalla 
massa.

Ludovica Corponi
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Non è suffi  ciente però produrre e pubblicare 
un gran numero di contenuti, per quanto coerenti, 
per emergere. Esiste infa� i una grande diff erenza 
tra estetica e narrativa: quello che davvero fa la dif-
ferenza è il racconto a� raverso l’immagine. Si parla 
quindi di “Visual Storytelling”. In un mondo sem-
pre più dominato da tu� o ciò che è visivo, l’IA ha 
trasformato radicalmente il modo in cui vengono 
create e utilizzate le immagini.

Il nostro pubblico è le� eralmente assediato 
da video, foto, grafi che pubblicitarie, è quindi fon-
damentale distinguersi ricorrendo ad una cornice 
narrativa, ovvero  alla proge� azione puntuale del 
messaggio che il nostro visual deve veicolare, per 
sostenere un dialogo fi gurativo stru� urato e coe-
rente.  

Conoscere la grammatica narrativa delle im-
magini ci perme� e di lavorare oltre il trend e la 
moda del momento, ma fondare la comunicazione 
dei valori che rappresentiamo.

Non si parla espressamente di “immagini belle” 
o “immagini bru� e”, bensì di immagini narrativa-
mente ricche e coinvolgenti. Non si parla nemme-
no di arte, che merita un ragionamento ulteriore e 
indipendente, ma espressamente di coinvolgimento 
del pubblico.

Un’immagine effi  cace richiede la cooperazione 
interpretativa del fruitore che si identifi ca e si lascia 

trascinare nell’immaginario creato.  I professionisti 
del visual governano il racconto e si inseriscono 
perfe� amente in quel mercato che riconosce la ne-
cessità di raccontare per costruire un’esperienza 
per il cliente che vada oltre l’acquisto.

I brand che sanno distinguersi lavorano per 
me� ere il cliente e le sue necessità al centro e que-
sto signifi ca che il marketing deve avvalersi non 
solo di strategie di vendita, ma anche delle profes-
sioni legate al design e al multimediale, per costrui-
re e sviluppare il sistema di percezioni per ogni sin-
golo utente. 

Affi  darsi per esempio ad un fi lmmaker, piu� o-
sto che ad un videomaker, per il proprio commer-
cial, può avere un impa� o decisivo sui destinatari, 
poiché la qualità dell’immagine il taglio della narra-
zione e la prospe� iva saranno ne� amente diversi, 
poiché diversa è la professionalità in campo.

Oggi quindi non possiamo non saperci raccon-
tare, dobbiamo piu� osto diventare esperti dei modi 
di disegnare il presente e far vivere i racconti visivi 
che possono diventare realtà. Si tra� a di un modo 
di costruire il presente a� raverso simboli e messag-
gi privi di ambiguità. Le immagini sono la nostra 
destinazione. 

Curarci del loro signifi cato signifi ca curarci 
dell’identità, per noi e per i nostri clienti.

© RIPRODUZIONE RISERVATA
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Giuseppe de Concini
Esperto di economia
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Politiche e investimenti

L’impa� o potenzialmente positivo della co-
sidde� a transizione ecologica non è in 
discussione. I costi del cambiamento cli-
matico (in termini di ada� amento e miti-

gazione dei suoi eff e� i) crescono rapidamente e la 
transizione verde potrebbe diventare anche un o� i-
mo aff are grazie alla leva positiva determinata dalle 
nuove tecnologie.

Tu� avia ciò che non funziona nella narrazione 
verde è l’idea di una transizione felice. Ogni cambia-
mento stru� urale a livello economico è una sorta 
di distruzione creativa: cioè interi se� ori economici 
spariscono (o vengono drasticamente ridimensio-
nati) ed altri invece aumentano il loro giro d’aff ari.

Ergo, una trasformazione stru� urale porta 
con sé sempre una ridistribuzione delle risorse. Si 
avranno, in parole povere, vincitori e perdenti. Gen-
te (Paesi, imprese, se� ori economici) che si impove-
rirà e gente che guadagnerà di più.

Questo conce� o – mai troppo evidenziato nel-
le discussioni sul merito – comporta la necessità di 
ado� are, da parte degli stati, politiche economiche 
che garantiscano un’equa ripartizione sia dei co-
sti sia dei benefi ci. Si tra� a, in buona sostanza, di 
rendere socialmente sostenibile il cambiamento 
stru� urale. Se l’Europa è all’avanguardia nella re-
golamentazione relativa alle emissioni inquinanti 
(-24% di emissioni o� enuto tra il 1990 e il 2020), una 
politica europea di sostegno economico alla transi-
zione non è mai stata avviata.

Gli economisti quantifi cano in due punti per-
centuali di PIL le risorse necessarie agli investimen-
ti pubblici riequilibrativi legati alla transizione eco-
logica. Questa ulteriore necessità fi nanziaria non è 
oggi compatibile con il Pa� o di Stabilità, nemmeno 
con quello appena revisionato. L’Europa appare 
sorda alla necessità di me� ere in campo le risorse 
necessarie alla sostenibilità sociale delle scelte adot-
tate. Il che, in prospe� iva, fa pensare malissimo.

Green Deal, Fit for 55, RePower EU restano ini-
ziative sostenute più da effi  cientamenti della spesa 
europea esistente che da investimenti veri e propri.

Ora, se guardiamo oltre oceano, l’amministra-
zione Biden per sostenere lo sforzo di reindustria-
lizzazione verde ha messo sul pia� o 780 milioni di 
Dollari (750 milioni di euro) di investimenti pubbli-
ci. L’Europa pochi milioni. La diff erenza tra le due 
economie, quella USA e quella europea, rischia di 

diventare abissale facendo impoverire (e incazzare) 
gli europei messi nell’impossibilità di sfru� are l’at-
tesa maggiore crescita. La decarbonizzazione in as-
senza di adeguati investimenti creerà, per l’Europa, 
un ulteriore rischio: quello di diventare utilizzatori 
di tecnologie sviluppate altrove e importate a prezzi 
elevati, facendo sì che la svolta verde sia per noi, in 
defi nitiva, solo un costo. La transizione ecologica, 
dunque, non è frugale, ma ingoia risorse. Tali risorse 
dovrebbero evitare che le persone diventino sì ver-
di, ma di bile. Il problema non appare chiaro neppu-
re ai fondamentalisti green.

(da Lapiazzaweb.it)
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L’esclusiva

Accade spesso che si faccia confusione 
tra agente monomandatario e agente in 
esclusiva.È monomandatario l’agente che 
si obbliga a prestare la propria a� ività in 

favore di una sola casa mandante. Il monomanda-
tario, in altri termini, non può avere altri rapporti 
di agenzia al di fuori dell’unico rapporto che lo lega 
alla propria mandante. Dato che l’agente può lavo-
rare per una sola di� a non occorre nemmeno intro-
durre il conce� o di “zona di competenza”. 

È il caso di ricordare che la fi gura dell’agente 
monomandatario non è disciplinata dal codice civi-
le, ma solo dagli A.E.C che gli a� ribuiscono alcuni 
vantaggi per compensare l’obbligo di lavorare solo 
per un preponente 

L’agente plurimandatario, invece, è libero di 
promuovere gli aff ari di più preponenti contempo-
raneamente, e qui torna ad avere rilevanza il con-
ce� o di zona perché, salvo diversa pa� uizione fra le 
parti, non può assumere l’incarico di tra� are nella 
stessa zona e per lo stesso ramo gli aff ari di più im-
prese in concorrenza tra loro. In altre parole: può 
lavorare per più preponenti ma in ogni zona asse-
gnatagli non può tra� are contemporaneamente la 
vendita degli stessi prodo� i 

Facciamo degli esempi:
AGENTE MONOMANDATARIO: lavora solo per 
una di� a che produce crava� e da uomo; pertanto, il 
conce� o di zona e quello di esclusiva in questo caso 
non hanno alcuna rilevanza.
AGENTE PLURIMANDTARIO: può lavorare per 
più di� e che producono crava� e ma non può, salvo 
diverso accordo tra la parti, promuovere la vendita 

Un po’ di chiarezza sul concetto di esclusiva

Marco Gianesini 
Avvocato

AGENTIAGENTI
Monomandatari
e in esclusiva
Quali differenze?



17NUMERO 3
15 MAGGIO 2024

GIURISPRUDENZA
L’esclusiva

re nella stessa zona e per lo stesso ramo gli aff ari di più 
imprese in concorrenza tra loro”.  Il diri� o di esclusiva è 
quindi bilaterale 

Esclusiva a favore dell’agente: divieto per il prepo-
nente di valersi contemporaneamente di più agenti nel-
la stessa zona e per lo stesso ramo di a� ività. Lo scopo è 
quello di tutelare l’agente: se il preponente potesse avva-
lersi di più agenti nella medesima zona, gli agenti, trovan-
dosi in concorrenza tra loro, vedrebbero inevitabilmente 
rido� e le loro possibilità di guadagno. Inoltre, all’agente 
spe� eranno anche le provvigioni su aff ari eventualmen-
te conclusi nella zona dire� amente dal preponente (ec-
ce� o i clienti “direzionali”) 

Esclusiva a favore del preponente: divieto per l’a-
gente di tra� are nella stessa zona e per lo stesso ramo 
gli aff ari di più imprese in concorrenza tra loro. Lo scopo 
è quello di tutelare il preponente dai danni che l’agente 
potrebbe arrecargli operando a vantaggio di imprese con-
correnti. L’articolo 1743 c.c. è una norma imperativa (cioè 
non derogabile dalle parti)? No. Secondo l’orientamento 
della giurisprudenza, gli interessi tutelati dall’art. 1743 c.c. 
sono di tipo privatistico, con la conseguenza che le parti 
possono derogare al reciproco diri� o di esclusiva che la 
legge prevede anche se le parti non lo hanno previsto nel 
contra� o.

Riassumendo: 
a) il contra� o richiama espressamente l’esclusiva
³ si applica l’esclusiva
b) il contra� o esclude espressamente l’esclusiva
³ non si applica l’esclusiva
c) il contra� o non dice nulla in tema di esclusiva
³ si applica l’esclusiva
Nel caso c) esiste però la possibilità che il concreto 

comportamento tenuto per un certo periodo di tempo 
durante l’esecuzione del contra� o consenta ad una delle 
parti di aff ermare che l’altra ha acce� ato tacitamente di 
non applicare l’esclusiva. Un esempio: un agente inizia si-
stematicamente a lavorare anche nella zona di un collega 
che lavora per la stessa preponente; sia il preponente (che 
paga le provvigioni a ciascun agente per i rispe� ivi ordi-
ni), sia l’agente la cui zona è stata “invasa” lasciano correre 
senza sollevare alcuna contestazione (=acce� ano tacita-
mente di derogare all’esclusiva).  La perdita dell’esclusiva 
ha un immediato eff e� o pratico: l’agente “invaso” non po-
trà pretendere le provvigioni su aff ari che la preponente 
conclude dire� amente nella zona assegnatagli.

© RIPRODUZIONE RISERVATA

di crava� e di due marchi diversi nella stessa zona perché 
si troverebbe in una situazione di slealtà nei confronti di 
entrambe le mandanti dato che proporrebbe la vendita di 
due prodo� i in concorrenza tra loro; in questo caso zona 
ed esclusiva diventano rilevanti. 

L’articolo 1743 c.c. testualmente recita: “Il preponente 
non può valersi contemporaneamente di più agenti nella 
stessa zona, né l’agente può assumere l’incarico di tra� a-
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incerto per gli agenti
FUTURO
Gli agenti di commercio, seppur presenti sui 
social, non li utilizzano per attività professionali 
né per aggiornamento, confermando una fase 
di incertezza economica. Tuttavia, il ruolo della 
categoria rimane fondamentale nonostante la crisi.
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Necessità di maggior tutela
sindacale e informazioni 
generali. Potenziamento 
di social, newsletter e corsi 
online consigliato per 
adattarsi al cambiamento 
del contesto commerciale

Presenti sui social ma senza utilizzarli per a� ività professiona-
li; rassegnati ad una fase di stagnazione tendente al peggio-
ramento delle proprie condizioni economiche; scarsamente 
impegnati in a� ività di aggiornamento.  I dati che emergono 

dalla ricerca condo� a dall’Osservatorio Usarci tra gli agenti di com-
mercio confermano la fase di profonda incertezza della categoria.

Le migliaia di agenti che hanno risposto al questionario, dimo-
strando un sorprendente interesse allo studio del se� ore, ritengono 
che la crisi abbia inciso notevolmente negli ultimi anni e che i propri 
clienti siano stati penalizzati. Tanto o poco, a seconda dei se� ori e delle 
situazioni individuali, ma comunque penalizzati.

Eppure solo una parte degli agenti ritiene che queste diffi  coltà 
esterne abbiano avuto ripercussioni negative sulla propria a� ività e 
sui propri guadagni. Il che conferma il ruolo fondamentale della ca-
tegoria. Così indispensabile da risentire della crisi in misura inferiore 
rispe� o alla situazione generale. Forse anche per la riduzione del nu-
mero complessivo di agenti, che favorirebbe la concentrazione, ben-
ché la percentuale di agenti monomandatari non cambia nell’ultimo 
periodo. Per il nuovo anno, tu� avia, più di metà degli agenti teme una 
riduzione delle proprie provvigioni, seppur in misura limitata.

Però l’Osservatorio Usarci evidenzia anche alcune criticità che 
potrebbero incidere negativamente in prospe� iva. Basti pensare all’u-
tilizzo dei social. Quasi il 70% degli agenti è presente, ma una percen-
tuale analoga li utilizza poco o nulla per la propria a� ività professiona-
le. E li utilizza altre� anto poco per aggiornarsi. Ma, paradossalmente, 
ritiene di aver bisogno di una maggior tutela sindacale e di maggiori 
informazioni anche di cara� ere generale sulla categoria.

Considerando che le vendite online continuano a crescere, sareb-
be forse più opportuno che i social, le newsle� er, i corsi di aggiorna-
mento online diventassero più abituali proprio per entrare in un con-
testo che è cambiato e che continua a cambiare.

© RIPRODUZIONE RISERVATA
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ECONOMIA
Confl itti internazionali

Giuseppe de Concini
Esperto di economia

Il riaccendersi di confl i� i virulenti ha riportato 
alla ribalta non solo il conce� o di guerra, ma an-
che quello di guerra economica. Quest’ultima è 
una lo� a di natura ibrida che, prescindendo da 

azioni militari in senso stre� o, ha come target l’in-
debolimento dell’economia dell’avversario.

Tu� avia anche una guerra economica ha sem-
pre come ricadute “sangue, macerie che si accumu-
lano e miseria che si espande” (Gen. Fabio Mini).

Tali eff e� i non colpiscono solo chi subisce 
la guerra economica, ma anche chi l’abbia scelta 
quale strumento per debellare l’avversario. È una 
spada senza impugnatura che ferisce anche la 
mano che la brandisce.

Nel caso ucraino, ad esempio, alle sanzioni in 
senso stre� o (divieti e limiti al commercio di beni), 
si sono aggiunti sequestri di fondi statali russi, con-
fi sche di denaro, beni e aziende di privati russi in 
tu� o l’Occidente e ciò ha fa� o emergere un grave 
problema internazionale.

Russia, Cina e Paesi Emergenti hanno toccato 
con mano come, se un paese ado� asse scelte non 
gradite a Stati Uniti e (in subordine) all’Europa, esso 
e le sue élite potrebbero subire una guerra econo-
mica di tale portata da minarne la stessa esistenza.

Da ciò deriva una malcelata ostilità verso l’Oc-
cidente (basato sull’economia dollaro/euro) da parte 
di un cospicuo numero di paesi emergenti.

Per contrastare il predominio dell’area dollaro/
euro, l’Unione Economica Euroasiatica EAEU e la 
Cina hanno ado� ato un’intesa vòlta ad aff rontare il 
contesto sanzionatorio e punitivooccidentale, consi-
derato ingiusto o eccessivo, a� raverso l’adozione di 
un modello fi nanziario parallelo del tu� o indipen-

GUERRA
ECONOMICA
TOTALE

La contrapposizione geo-politica mondiale 
muove nuovi scenari fi nanziari ed economici
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dente (basato su valute come il rublo e lo yuan) e aperto 
a tu� i i paesi che in qualche modo si contrappongano a 
Stati Uniti ed Europa. A tale nuovo modello sono già in-
teressati importanti paesi del Medio Oriente come Paki-
stan, India, nonché buona parte dell’area africana.

Se questa non è ancora guerra economica totale, 
ha tu� e le premesse per poterlo diventare. Prefi gura un 
mondo spaccato in due, con l’Occidente a fronteggiare 
molti Paesi strategici per economie in rapida ascesa e 

disponibilità di risorse naturali. Conseguenza di questo 
mercato eccentrico al nostro è l’avvio di quotazioni e 
scambi (dal gas naturale ad altre materie prime) in rubli 
o yuan e una riduzione drastica delle riserve in dollari ed 
euro non più considerati monete di riferimento, ma veico-
li fi nanziari di rica� o ed ingerenza.

C’è molto su cui meditare.
(da Lapiazzaweb.it)
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L a rivoluzione tecnologica dell’AI oggi in evo-
luzione rapida era già visibile con i suoi primi 
segni nei primi anni del 2000, densi di profe-
zie sia o� imistiche sia prudenziali, le secon-

de corroborate anche da fi lm dove l’AI era vista nel 
suo lato più ansiogeno: la delega ai robot, cioè la «ci-
bernetica di sostituzione», era un rischio catastrofi -
co per gli umani. 

Chi scrive, nel libro Futurizzazione (Sperling, 
2003), enfatizzò la «cibernetica tutoriale» come inte-
razione tra cervello e macchina a conne� ività totale 
(che stava sviluppandosi in forma di rete) per rende-
re più potente il primo grazie ad una mente ausilia-
ria con molti meno limiti osservativi e mnemonici. 
Per inciso, in questa a� enzione giocava l’esperienza 
personale del gioco a scacchi a occhi bendati (scuola 
triestina, partite di 5 minuti) dove lo sforzo rappre-
sentativo e mnemonico tendeva a eccedere la capa-
cità naturali pur con allenamenti mentali intensivi: 
chi scrive smise tale gioco quando si accorse che in 
un sistema chiuso un computer avrebbe ba� uto 
facilmente un umano, parecchi anni prima che ciò 
accadesse realmente, e invocò un’intelligenza ausi-
liaria, iniziando a usarne i primi prototipi per il suo 
lavoro, per esempio, ai tempi, i sistemi esperti. Ma 
in tale invocazione c’era anche quella di un’episte-
mologia (ricerca della verità) dei sistemi ingegneri-
stici, spinta dalla le� eratura mi� eleuropea dove un 

cervello umano vedeva crescere la mano più gran-
de del cervello stesso ed imponeva di riequilibrare 
la reazione tra decisore e strumento. Karl Popper 
aveva escluso la rilevanza di uno status epistemo-
logico degli strumenti. Ma lo hanno, in una forma 
brutalmente semplifi cata: una macchina funziona 
o non funziona in base allo scopo, questa è la sua 
verità. Ma se si delega alla macchina una decisione, 
passando da un sistema chiuso a uno aperto? 

Serve una fi nestra sul suo funzionamento in-
terno, ricerca guidata da una non ancora esistente, 
ma necessaria, epistemologia dei sistemi artifi ciali. 
Diffi  cile crearla, anche perché, per leggere, una mac-
china ipercomplessa, in particolare se quantistica, 
ne serve un’altra che lo sia altre� anto e che in più 
semplifi chi la comunicazione per la comprensione 

Affrontiamo
l’era dell’

Per impedire che le macchine e i programmi
prendano il sopravvento sull’umano

Carlo Pelanda
Economista AI
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L’avvento dell’IA richiede 
una relazione sicura 
e fluida tra uomo e 
macchina, implicando un 
potenziamento cognitivo 
degli individui attraverso 
una riforma educativa 
radicale.

della mente umana. Tale considerazione porta l’a� en-
zione sull’ipotesi che la migliore relazione tra AI e uma-
ni sia una qualifi cazione dei secondi per usare la prima 
mantenendo il loro potere di decidere e non lasciando-
lo alla mano artifi ciale, questa chiaramente una protesi 
tecnologica. In conclusione, bene la priorità umanistica 
nell’interazione con l’AI recentemente espressa dal gover-
no, ma questa implica una rivoluzione cognitiva di massa, 
cioè la riforma pressoché totale dei sistemi educativi per 
perme� ere una relazione uomo-macchina fl uida e sicura: 
non solo a livello di formazione iniziale, ma estendendo la 
qualifi cazione come formazione continua. 

Più chiaramente: per ridurre i rischi dell’AI bisogna 
fare un enorme investimento sul potenziamento menta-
le degli individui. 

© RIPRODUZIONE RISERVATA
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Il La riforma del Codice della strada si è uffi  cialmente 
messa in moto. Il 27 marzo la Camera ha dato il via libe-
ra al disegno di legge, approvandolo con 163 voti favore-
voli e 107 contrari. Il testo passa quindi alla votazione in 

Senato che, se dovesse avvenire senza modifi che al testo 
iniziale, potrebbe portare all’entrata in vigore delle nuo-
ve norme già potenzialmente prima dell’estate, integrate 
dal nuovo decreto autovelox destinato specifi camente a 
disciplinare i dispositivi di rilevazione della velocità. A 
cambiare saranno molti aspe� i legati alla disciplina della 
circolazione stradale: vediamoli insieme.

CELLULARE ALLA GUIDA
Stre� a sulle sanzioni a chi utilizza un telefono cel-

lulare alla guida senza opportuni dispositivi vivavoce. 
La multa sale dagli a� uali 165 euro a 250 euro per il pri-
mo episodio di infrazione, con un massimo di 1.000 euro 
e accompagnata dalla sospensione della patente per un 
periodo compreso tra 15 e 60 giorni, con la contestuale 
perdita di 5 punti. Dalla seconda violazione contestata la 
multa cresce, da 350 euro a 1.400 euro, con la decurtazione 
di 10 punti e la sospensione della patente fi no a 90 giorni, 
con la sanzione che passa da 1.697 euro a 2.588 euro. Pa-
tente sospesa anche per chi è trovato a guidare contro-
mano o passa col rosso.

STATO DI EBBREZZA
Nessuno sconto a chi viene trovato al volante con 

uno tasso alcolemico compreso tra 0,5 e 0,8 grammi per 
litro, che comporta una multa compresa tra 573 e 2.170 

Nuovo codicecodice della codice della codice strada

Approvato alla Camera il disegno di legge che introduce
nuove regole per sanzionare la guida pericolosa

AUTO

euro, oltre alla sospensione della patente da 3 a 6 mesi. 
Più grave il riscontro di un tasso alcolemico tra 0,8 e 1,5 
grammi per litro, con multa da 800 a 3.200 euro e deten-
zione fi no a 6 mesi, oltre alla sospensione della patente da 
6 mesi a un anno. Nel caso di un tasso alcolemico supe-
riore a 1,5 grammi per litro, alla pena detentiva di 6 mesi 
si aggiunge la multa compresa tra 1.500 a 6.000 euro e la 
sospensione della patente fi no a due anni.
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STUPEFACENTI
Novità importante riguarda la nuova procedura di 

riconoscimento delle condizioni di guida in stato di alte-
razione. A� ualmente, quando si ha ragionevolmente mo-
tivo di ritenere che il conducente del veicolo si trovi so� o 
l’eff e� o conseguente all’uso di sostanze stupefacenti o 
psicotrope, o quando gli accertamenti preliminari hanno 
fornito esito positivo, ovvero in caso di incidente stradale, 

gli agenti di polizia stradale accompagnano il conducen-
te presso stru� ure sanitarie per eff e� uare esami di ri-
scontro. Con il nuovo Codice della strada questo secondo 
passaggio viene abolito, e dunque basterà la positività al 
primo test per far sca� are in automatico, di fa� o, la so-
spensione della patente e la successiva revoca, con divieto 
di conseguirla per tre anni.

MONOPATTINI
Anche la micromobilità urbana è protagonista del 

Codice della strada, con una previsione generale a carico 
dei monopa� ini, che dovranno essere muniti di indicato-
ri luminosi di svolta e freno, ma anche di contrassegno 
di riconoscimento assimilabile alla targa, mentre il con-
ducente sarà tenuto ad utilizzare il casco e munirsi di as-
sicurazione, con una multa prevista che oscilla tra 100 e 
400 euro. Per tu� i i conducenti di veicoli a motore entra 
poi in vigore un obbligo a tutela dei ciclisti, ovvero il man-
tenimento di una distanza di sicurezza non inferiore a 1,5 
metri in caso di sorpasso.

NEOPATENTATI
Più libertà per i conducenti con meno esperienza, 

con il divieto per i primi tre anni dal conseguimento del-
la patente B di guidare mezzi con potenza superiore a 75 
kW per tonnellata, ovvero mezzi di categoria M1 e dun-
que auto, ele� riche si applica l’ulteriore limite di poten-
za massima pari a 105 kW (142 Cv). La disciplina a� uale 
prevede invece, solo per il primo anno, il limite di potenza 
a 55 kW per tonnellata, 65 kW per le ele� riche e ibride 
plug-in, con quello di potenza massima assoluta pari a 70 
kW (95 cv).

© RIPRODUZIONE RISERVATA
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L’ESPERTO RISPONDE
Le domande degli agenti

Domande
& risposte

I consigli del nostro esperto per addentrarsi nella
densa materia dell’intermediazione.  Casi specifi ci
che possono essere d’aiuto agli agenti alle prese
con i tanti risvolti di contratti,  fi sco e previdenza

DISDETTA DELLA MANDANTE

Ho ricevuto verbalmente la comunicazione di 
risoluzione rapporto da parte di una delle mie 
ditte mandanti. La stessa è tenuta a comuni-
carmelo in forma scritta?

Se applicati, gli Accordi Economici Colle� ivi 
vigenti, sia del se� ore Industria del  30 .07.2014 sia 
del  se� ore Commercio del 16.02.2009 prevedono 
espressamente che la parte recedente deve dare 
comunicazione scri� a all’altra parte.

Diversamente, l’art.1750 cc non impone una 
determinata forma per la comunicazione di reces-
so che quindi potrebbe realizzarsi anche in forma 
verbale, ma in caso di contestazione la parte rece-
dente deve fornire adeguate prove di tale recesso 
compreso quelle testimoniali.

ENASARCO/1

Da un controllo nella mia area riservata Ena-
sarco vedo che ci sono ancora mandati aper-
ti ma che in realtà ho cessato da anni. Come 
faccio per chiuderli e soprattutto che data di 
cessazione inserisco?

La mandante ha l’obbligo di chiusura del man-
dato, se cessato, entro 30 gg dal termine, ai sensi dell’ 
art 3 del Regolamento Enasarco. Se non lo ha fa� o 
e l’agente se ne accorge anche dopo anni è possibi-
le, sempre dalla propria area riservata, procedere 
alla chiusura dei mandati cessati indicando la data 
dell’allora cessazione del rapporto e se giacente, re-
cuperare il Firr ancora presente presso la fondazio-
ne Enasarco.

ENASARCO/2

Intendo stipulare un contratto di agenzia con 
una azienda straniera extra UE con una sede 
operativa in Italia, la stessa è tenuta ad iscri-
vermi all’Enasarco?

L’art.2 del Regolamento Enasarco dispone che 
sono obbligatoriamente iscri� i gli agenti che ope-
rino sul territorio nazionale in nome e per conto 
di preponenti italiani o di preponenti stranieri che 
abbiano la sede o una qualsiasi dipendenza in Ita-
lia.  

Nel caso specifi co, considerato che la prepo-
nente risulta avere una sede in Italia,  la stessa 
deve eff e� uare l’iscrizione dell’agente all’Enasarco.

Massimo Azzolini
Vce presidente nazionale Usarci
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PRESCRIZIONE

Il mio rapporto di agenzia è terminato a fi ne anno 
per recesso della ditta mandante. La stessa non mi 
ha ancora riconosciuto le ultime provvigioni e l’in-
dennità di fi ne rapporto. Quali sono i termini di pre-
scrizione per far valere i miei diritti?

Il credito per provvigioni si prescrive in cinque anni 
mentre quello per l’indennità di fi ne rapporto è  sogge� o 
all’ordinario termine di prescrizione decennale. Vi è co-
munque da aggiungere che, ai sensi art 1751 cc , ad evitar-
si la decadenza del diri� o all’indennità di fi ne rapporto 
è necessario richiedere alla mandante tale indennità, via 
pec o racc, entro 12 mesi dalla defi nitiva cessazione del 
rapporto.

© RIPRODUZIONE RISERVATA

Disdetta mandante: 
comunicazione scritta 
richiesta. Chiusura 
mandati cessati entro 30 
giorni. Iscrizione Enasarco 
obbligatoria per ditte 
estere. Prescrizione:
5 anni per provvigioni, 
10 per indennità.
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Inps

Sono stati aggiornati i minimali e massimali con-
tributivi INPS 2024, mentre le aliquote rimango-
no invariate. Rimangono anche le agevolazioni 
per i forfe� ari, i giovani under 21 e gli ultrases-

santacinquenni.

L’INPS, con circolare 33/2024, ha comunicato le ali-
quote dei contributi che Agenti di Commercio e Commer-
cianti dovranno pagare nel 2024. Sono previsti aumenti 
del minimale contributivo per eff e� o dell’infl azione, 
mentre l’aliquota rimane invariata, rispe� o al 2023.

L’aliquota 2024 sarà del 24,48% per i titolari e del 
24,18% per i coadiuvanti fi no a 21 anni di età.

Il reddito minimo aumenta a euro 18.145 (+5,4%) pari 
a euro 4.515,43 per gli agenti, euro 4.460,19 per i collabo-
ratori con meno di 21 anni. Questi saranno gli importi 
minimi da pagare in 4 rate fi sse. Sono previste le solite 
agevolazioni per i giovani so� o i 21 anni e per gli ultrases-
santacinquenni.

A
 enzione: se non si versano per intero le 4 rate fi sse 
trimestrali calcolate sul Reddito minimo annuo, i contri-
buti varranno non per tu� o l’anno (per esempio per soli 
8/10 mesi) con conseguenze sull’età contributiva.

Inps
Aggiornamento
contributi 2024

Aliquote, minimi, agevolazioni, versamenti 
e conseguenze sull’età contributiva



Aggiornati minimali e massimali

Dal 1° gennaio 2024, gli importi dei minimali contributivi e 
dei massimali provvigionali sono così determinati:

³ Agente plurimandatario: Il massimale provvigionale 
annuo per ciascun rapporto di agenzia è pari a 29.818 euro 
(a cui corrisponde un contributo massimo di 5.069,06 euro). Il 
minimale contributivo annuo per ciascun rapporto di agen-
zia è pari a 502 euro (125,50 euro a trimestre).
³ Agente monomandatario: Il massimale provvigionale 
annuo per ciascun rapporto di agenzia è pari a 44.727 euro 
(a cui corrisponde un contributo massimo di 7.603,59 euro).
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Enasarco
Novità, requisiti
e procedure

Nuove pensioni, equiparazione
uomo-donna, domande online

Il Regolamento Enasarco prevede, per quest’anno, due 
novità: la Rendita Contributiva e l’equiparazione fra 
uomo e donna. Le agenti dal primo gennaio vanno in 
pensione a 67 anni, come avveniva da anni per i colle-

ghi maschi.
³ RENDITA CONTRIBUTIVA
può essere richiesta a 67 anni (dopo il compimento 

dell’età) - solo dai nuovi iscri� i Enasarco dopo il 1° gennaio 
2012 e che abbiano almeno 5 anni di contributi.

La Rendita Contributiva prevede una penalizzazio-
ne del 2% per ogni anno mancante al raggiungimento di 
quota 92. Ad esempio, chi la richiede a 67 con 5 anni di 
contributi, avrà un abba� imento del 40%.

³ PENSIONE DI VECCHIAIA
Requisiti: Età 67 anni sia uomini che donne - Anzia-

nità contributiva minima 20 - Quota 92 (età + anzianità) 
³ PENSIONE ANTICIPATA
Requisiti: 65 anni - anzianità contributiva minima di 

20 anni - Quota 90 (età + anzianità).
Gli Agenti, sia uomini che donne, possono richiedere, 

al compimento dei 65 anni, l’anticipazione della pensione 
di vecchiaia di uno o due anni. L’ammontare della pensio-
ne anticipata verrà rido� o, in maniera permanente, del 
5% per ciascun anno di anticipazione rispe� o la pensio-
ne di vecchiaia. Per o� enere una delle due Pensioni (Vec-
chiaia, Anticipata) l’agente deve avere tu� i tre i requisiti 

richiesti: Età - Anzianità contributiva - Quota. Gli Agenti 
che acquisiscono le pensioni di Vecchiaia o Anticipata e 
la Rendita Contributiva possono continuare a svolgere 
liberamente la loro a� ività. Le domande di pensione si 
possono inoltrare solo online tramite il sito Enasarco.

Consigliamo i colleghi, che ritengono di avere i requi-
siti per la pensione, di consultare con qualche anticipo le 
sedi Usarci, per una verifi ca e per presentare la domanda 
di pensionamento, senza incorrere in possibili errori.
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Agente? Una professione per giovani

Per la prima volta, da quando ricopre l’incarico di 
assessore regionale al Lavoro (ovvero da quasi 
20 anni), Elena Donazzan ha incontrato Usarci 
Vicenza, l’associazione degli agenti e rappresen-

tanti di commercio italiani. L’appuntamento, svoltosi nel-
la sede di Vicenza di Viale Giosuè Carducci,  moderato da 
Luca Romano di Local Area Networ,  è stato un’occasione 
di confronto sulle sfi de della professione. 

Ha introdo� o i lavori il presidente di Vicenza Dome-
nico Marsella, che ha avuto come ospiti Raff aele Consi-
glio, segretario generale CISL Vicenza;  Massimo Azzolini, 
presidente di Verona e Brescia e vice presidente nazionale; 
Antonio Munero� o, vice presidente di Venezia.

Numerosi gli argomenti aff rontati: dall’annosa que-
stione dell’aggiornamento Istat della deducibilità dell’au-
to – ferma da ben 40 anni! – ai bandi regionali a sostegno 
della categoria, dalla formazione professionale ai muta-
menti del mercato che vedono coinvolti gli agenti.

L’assessore Donazzan ha so� olineato l’autonomia 
nella gestione di spazi e tempi che cara� erizzano la no-

L’assessore regionale Elena Donazzan ha incontrato a Vicenza gli agenti Usarci

stra professione e che possono rappresentare un elemen-
to particolarmente appetibile per i giovani i quali cercano 
libertà nell’organizzazione, auto gestione dei propri tempi 
di vita e di lavoro. Ha inoltre evidenziato che oggi occorre 
procedere ad una rile� ura di cosa signifi chi essere agente 
di commercio, sopra� u� o a fronte della tecnologia sem-
pre più pervasiva. 

È necessario quindi concentrarsi sugli aspe� i a mag-
gior valore aggiunto della professione, quali possono es-
sere il servizio post-vendita e di consulenza alle aziende. 

In questo quadro, un se� ore su cui si può lavorare 
molto è quello della formazione, dove le risorse regionali 
non mancano, ma dove spesso a mancare è invece la ri-
chiesta di percorsi formativi.

L’assemblea ha apprezzato la proposta di co-proget-
tare percorsi di formazione, anche se Massimo Azzolini 
ha so� olineato come, ancora oggi, sia preclusa agli agenti 
la possibilità di tenere corsi di preparazione online per 
l’accesso alla professione.

© RIPRODUZIONE RISERVATA
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L’ agente
come consulente
nell’era digitale

Il nuovo paradigma produttivo e commerciale
impone una traformazione di questa fi gura
professionale attraverso gli strumenti
della digitalizzazione e della formazione

L’occasione dell’incontro organizzato da 
Usarci Vicenza, l’Associazione degli Agen-
ti e Rappresentanti di commercio con in-
quadramento Enasarco, della Fisascat Cisl, 

è molto propizia per rifl e� ere sul profi lo di questa 
fi gura professionale, che è stata largamente prota-
gonista nell’integrare la relazione tra mondo della 
produzione, della distribuzione e della vendita fi no 
al de� aglio in un’epoca in cui il fulcro del sistema 
era basato sulla produzione.

Oggi quel modello sta subendo una trasforma-
zione talmente radicale che non potrà non investire 
il profi lo dell’agente e rappresentante di commercio. 
Tale trasformazione è basata sulla disintermedia-
zione del rapporto tra cliente e produ� ore a� ra-
verso l’uso delle nuove tecnologie dell’informazio-
ne. Il cliente può acquisire una nuova centralità in 
virtù dell’accesso dire� o sul web per acquistare beni 
e i miliardi di accessi, elaborati tramite gli algoritmi, 
consentono di organizzare un’off erta su larghissima 
scala, orientando i mercati con le fi gure emergenti 
degli infl uencer. L’ e-commerce e la effi  cienza logisti-
ca fanno il resto.

Questo signifi ca che agenti e rappresentanti 
sono spiazzati dal nuovo paradigma produ� ivo e 
commerciale? Nei suoi aspe� i tradizionali alcuni 
sono eff e� ivamente diventati sorpassati, ma altri 
possono riuscire a superare questa trasformazione 

a� raverso l’alleanza con la conoscenza, le tecnolo-
gie, la formazione. La conoscenza riguarda l’essere 
sempre più un anello qualifi cato di informazioni nei 
due sensi, non solo dalla produzione alla vendita di 
un prodo� o, ma anche dal cliente al produ� ore. 

Una carenza riscontrata sempre più spesso da 
questo tipo di mercato è quella dei servizi di pre - 
vendita che consistono nelle informazioni che age-
volano tu� o il processo commerciale di persona-
lizzazione del prodo� o; e ancora di più dei sevizi di 
post vendita quando il prodo� o si rompe o va ag-
giornato. 

L’agente/rappresentante si avvicina sempre 
di più ad aspe� i consulenziali di se� ore che co-
munque hanno un valore sul mercato, mentre un 
approccio generalista rischia di rimanere troppo ge-
nerico per soddisfare i clienti.

È del tu� o evidente che questa transizione del 
profi lo professionale implicherà una certa dimesti-
chezza con la digitalizzazione di molte procedure e 
con la conoscenza di specifi che normative di regola-
zione dei mercati. 

Si tra� a di aff rontarle con slancio a� raverso 
l’unico modo appropriato che è quello di organizza-
re corsi di formazione sia trasversali sulle so¿  skills 
relazionali, sia specialistici sulle cara� eristiche set-
toriali dei prodo� i da vendere.
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Luca Romano
Direttore Local

Area Network Padova






