In principio era un commesso viaggiatore
Avv. Gabriella Napoli
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Dustin Hoffmann, in una scena del film (girato nel 1985) tratto da dramma di Miller e diretto da Volker Schlöndorff
	



Forse non tutti conoscono la trama di un dramma teatrale, scritto da Arthur Miller (uno dei mariti di Marilyn Monroe), e poi approdato anche al cinema.



La storia di Willy Lomann [il commesso viaggiatore, che affronta una crisi personale -stanco del lavoro, che ha messo in mostra tutta la criticità del “sogno americano”- e familiare (i figli non hanno raggiunto un successo lavorativo degno di nota) e non riesce ad affrontare la situazione], come in ogni buon dramma, finisce male per il protagonista.
Il commesso viaggiatore può essere considerato l’antenato della (più) moderna figura dell’agente (e/o rappresentante) di commercio; a differenza dell’agente, il commesso viaggiatore è (era) alle dipendenze dell’imprenditore, con l’incarico di promuovere gli affari dell’impresa.
L’agente, in pratica, ha soppiantato il commesso viaggiatore, grazie al diverso legame con l’impresa: l’agente, infatti, costa meno: non è un dipendente, e viene remunerato solo “a provvigione”, cioè con una percentuale dell’imponibile degli affari promossi (e conclusi positivamente, ovvero con il pagamento da parte del cliente).

	Note tecniche
L’impresa che affida la promozione (e/o la conclusione) delle proprie vendite viene definita “mandante”.
Il rappresentante si differenzia dall’agente in quanto può avere, per contratto, il potere di concludere gli affari direttamente e senza necessità di ulteriore approvazione da parte della mandante.



Fino a qualche decennio fa, il successore del commesso viaggiatore, l’agente, era una figura essenziale per lo sviluppo commerciale delle imprese (nei settori del commercio e dell’industria), essendo colui che, visitando i potenziali clienti della propria mandante, si occupava -nel territorio affidatogli- della promozione (o, se previsto, della conclusione) degli affari nell’interesse dell’impresa.
Ma oggi, con la digitalizzazione, le vendite on line e direttamente dal sito delle imprese, la presenza di centri commerciali di grandi dimensioni (gestiti solitamente dalla stessa impresa, come clienti direzionali), è necessario chiedersi se:
· la mandante trae ancora utilità dalla presenza, nel territorio, della rete di agenti?
· l’agente sta sopra o sotto la “panca” delle vendite (dalle quali può trarre la sua remunerazione)? 
· l’agente che cosa può/deve fare per restare sopra la panca?
E, soprattutto, spariti gli ordini cartacei (che, al tempo, i più diligenti conservavano), come può il “moderno” agente svolgere ancora il compito di trait d’union tra la mandante e i clienti, conservando traccia della propria attività?
Gli agenti, a differenza del Commesso Viaggiatore di Miller, non sono rimasti a guardare: gli affari conclusi nel “mondo digitale” (già da tempo presente nella quotidianità degli agenti di commercio e delle altre figure degli ausiliari dell’impresa) sono ora disciplinati dai recentissimi AEC del settore commercio, sottoscritti il 4 giugno 2025.
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