LA LETTERA

Agente di commercio,
una proifessione antica
che guarda al futuro

Riceviamo e volentieri
pubblichiamo la lettera
aperta di Paolo Bucci,
agente di commercio
del settore ferramenta-
utensileria. Una rifles-
sione sul ruolo di
questa professione,
antica e moderna al
tempo stesso, in un
mercato in continua e
rapida evoluzione.
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i chiamo Paolo Bucci,

classe '79, abito ad Orto-

na (CH) e svolgo con suc-
cesso l'attivita di agente di commer-
cio nel settore ferramenta-utensile-
ria dal 2000. E’ bello ed affascinante
poter proseguire in questa attivita di
cui rappresento la 4® generazione:
mio bisnonno, Ettore Bucci, fu uno
dei primi agenti in Italia del dopo-
guerra ad iscriversi al ruolo; mio
nonno, Aldemaro Bucci, fu agente e
capo area; mio padre, Ettore Bucci,
oggi ha 58 anni ed opera nel settore
ferramenta-utensileria dal 1979; infi-
ne sia io che mio fratello Simone
siamo agenti di commercio.

Il contesto commerciale nel settore
ferramenta-utensileria negli ultimi
10 anni ha subito un profondo cam-
biamento. Oggi la definizione agen-
te di commercio per chi svolge la
nostra professione & davvero ridutti-
va. Dobbiamo conoscere a fondo la
filiera distributiva e le dinamiche del
mercato (oggi molto repentine e
veloci), dobbiamo essere consulenti
oltre che chiaramente venditori,
insomma abbiamo la responsabilita
di rappresentare il punto d'incontro
tra produzione e distribuzione.

E’ fondamentale avere un approccio
nuovo ed elastico verso il mercato,
orientando le attenzioni sulla clien-
tela, che ¢é il bagaglio della nostra
attivita, non solo nella fase di sell-in,
ma soprattutto in quella di sell-out

(ben piu importante) consigliando
ed incentivando il rivenditore tradi-
zionale in attivita come open house,
promozioni mirate per categorie
merceologiche etc; occorre quindi
un nuovo modo di interpretare il
mercato e di viverlo...

Sono fermamente convinto che /'or-
dine per noi agenti debba rappre-
sentare la conseguenza di un pro-
cesso di lavoro fortemente orienta-
to ad una collaborazione a 360° con
il rivenditore. Il mercato, in seguito
alla riduzione dei consumi di questi
ultimi anni, sta evolvendo in modo
deciso verso due direzioni: chi ha
scelto di allargare le categorie mer-
ceologiche dei prodotti trasforman-
dosi sempre piu in brico/generalista
e chi invece ha puntato in modo
importante sulla specializzazione,
concentrando i propri sforzi e le
sinergie con un particolare focus su
specifici mercati e produttori di rife-
rimento. Credo che inevitabilmente
questa forbice tendera ad accen-
tuarsi sempre piu creando una sorta
di marcata distinzione tra generali-
sta e specializzato.

In un mercato che richiede sempre
piu rapidita e dove gli importi d'or-
dine medi sono tendenzialmente
piu bassi, un ruolo importante lo
gioca il grossista: per il rivenditore,
poter acquistare piccole quantita di
merce ed avere rilevante rapidita
nelle consegne oggi & diventato
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quanto mai fondamentale. Credo
sia importante per le aziende pro-
duttrici e per noi agenti creare forti
sinergie collaborative con i grossisti
nostri clienti, poiché sono certo che
il grossista gioca e giochera sempre
piu un ruolo fondamentale sul mer-
cato. Dal mio modo di vedere azien-
da/grossista/agente devono essere
partner a tutto tondo, in un mercato
come quello italiano che, a differen-
za di altri, € molto piu frazionato e
difficile da raggiungere...

Oggi & fondamentale avere una
visione prospettica del mercato e
delle sue evoluzioni e saper inter-
pretare il cambiamento come
un’opportunita; in questo contesto,
la figura dell’agente di commercio
€ e diventera sempre piu importan-

te e fondamentale. Dobbiamo con
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Credo sila importante creare forti sinergie col-
laborative con 1 grossisti nostri clienti, poiché

sono certo che 1l grossista gioca e giochera sempre
piu un ruolo fondamentale sul mercato. Dal mio

modo di vedere azlenda, grossista e agente
devono essere partner a tutto tondo...

umilta essere interpreti di un mer-
cato difficile, che evolve e si trasfor-
ma giorno per giorno, armati degli
strumenti che da sempre contraddi-
stinguono la nostra professione:
professionalita, competenza, capa-
cita di analisi, orientamento ad
essere protagonisti e veri e propri
consulenti all’interno del punto
vendita, con predisposizione a sug-
gerire e finanche ad organizzare

attivita orientate al sell out.
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Sono grato a mio padre Ettore che ha
saputo trasmettere sia a me che a mio
fratello Simone i “valori” e I'amore
per questa attivita che per quanto
complessa e difficile ritengo unica,
formativa ed affascinante... Il mercato
ci offre e ci offrira sempre degli spunti,
dei cambiamenti e questi devono rap-
presentare fonte di arricchimento e di
stimolo per migliorarci con spirito di
dedizione per essere sempre pilu pro-

tagonisti nel mercato. M
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