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1. La classificazione e la definizione legislativa della figura professionale dell’agente/rappresentante di commercio
	Secondo la classificazione delle attività economiche operata dall’Istat nel codice Ateco
, le professioni dell’agente e del rappresentante di commercio rientrano nel macro gruppo delle professioni tecniche
. 
Scendendo nei dettagli della classificazione, all’interno delle professioni tecniche, l’attività dell’agente e del rappresentante di commercio rientra nel settore dell’amministrazione e delle attività finanziarie e commerciali, in particolare nella distribuzione commerciale. 

FIG.1 NOMENCLATURA DELLE ATTIVITA’ PROFESSIONALI, Istat.

1 - LEGISLATORI, DIRIGENTI E IMPRENDITORI

2 - PROFESSIONI INTELLETTUALI, SCIENTIFICHE E DI ELEVATA SPECIALIZZAZIONE

3 - PROFESSIONI TECNICHE

3.3 - Professioni tecniche nell'amministrazione e nelle attività finanziarie e commerciali
              3.3.4  -   Tecnici della distribuzione commerciale ed assimilati

              3.3.4.1 - Spedizionieri e tecnici della distribuzione

              3.3.4.2 - Agenti di commercio
              3.3.4.3 - Agenti concessionari

              3.3.4.4 - Agenti di pubblicità

              3.3.4.5 - Agenti immobiliari

              3.3.4.6 - Rappresentanti di commercio

              3.3.4.9 - Altri tecnici della distribuzione commerciale ed assimilati

All’interno del Codice Civile, invece, la figura professionale dell’agente di commercio è disciplinata dagli articoli 1742-1753 che regolano principalmente il rapporto tra l’individuo (agente e/o rappresentante) e il cosiddetto preponente, ovvero il committente o i committenti per i quali l’agente svolge una prestazione lavorativa definita dal Codice Civile come contratto d’opera. Questo distingue l’agente/rappresentante dal lavoratore dipendente in quanto l’opera di lavoro, svolta sotto corrispettivo, viene portata a termine con mezzi, tempi e strutture proprie, senza alcun vincolo di subordinazione. L’agente/rappresentante potrebbe sembrare un imprenditore anche se, svolgendo per lo più individualmente la propria opera, potrebbe essere considerato ‘piccolo imprenditore’ o, a ben vedere, l’unità minima di misura stessa dell’imprenditoria. Da non confondere con il “piazzista” e con il “viaggiatore” che rientrano nella fattispecie del lavoro subordinato, o con il “mediatore” che non rientra nella categoria degli agenti e rappresentanti di commercio. Altra figura similare è il “procacciatore di affari” che svolge, a differenza degli agenti e rappresentanti di commercio, un’attività occasionale. 
Inquadrata giuridicamente la figura professionale, è bene precisare la distinzione tra agente e rappresentante di commercio, professione tenute distinte dalla nomenclatura ufficiale delle attività economiche. Questa distinzione consiste fondamentalmente nel fatto che mentre l’agente è colui che si assume per conto del preponente l’incarico di proporre i contratti in una determinata zona, il rappresentante (o agente con rappresentanza) è colui che  ha ricevuto anche l’incarico di rappresentanza stessa da parte del preponente e pertanto agisce in tutto e per tutto facendone le veci. Mentre i contratti proposti dall’agente non impegnano mai il preponente la cui approvazione ne vincola l’efficacia, in virtù del potere di rappresentanza i contratti firmati dal rappresentante di commercio obbligano il preponente stesso a rispettarli ed eseguirli. L’agente, come il rappresentante, svolge un’attività di intermediazione commerciale. Come semplice agente, acquisisce gli ordini, sollecita la riscossione dei crediti e talvolta si occupa della consegna della merce. Si occupa, inoltre, anche della ricerca del committente e della definizione del contratto, e collabora con il produttore per lo studio delle tendenze evolutive del mercato. Le caratteristiche e le competenze dell’agente e del rappresentante di commercio possono variare notevolmente a seconda delle tipologie merceologiche del settore in cui opera. 

Anche se la distinzione fra le due figure professionali non comporta differenze a livello gestionale o amministrativo, è intuibile che il rappresentante, caricato di maggiore responsabilità e discrezionalità nella sua opera di lavoro, riceve normalmente un trattamento economico migliore.
In quanto professione imprenditoriale, le forme di intermediazione commerciale come quella del rappresentante e del rappresentante di commercio hanno l’obbligo di iscriversi al Registro delle Imprese per determinare la propria forma giuridica di impresa. Nel caso degli agenti e rappresentanti di commercio la forma giuridica prevalente è quella di ditta individuale, seguita dalle imprese familiari, dalle società di persone e infine dalle società di capitali. Vedremo nel terzo paragrafo il trend storico, dagli anni novanta al primo decennio del duemila, di questo particolare aspetto della professione.
Un altro aspetto legato alla dimensione imprenditoriale e di impresa del mestiere dell’agente e rappresentante di commercio riguarda il tipo di mandato con cui si esercita l’attività. La maggior parte degli iscritti a questa professione, vedremo successivamente più dettagliatamente in che percentuale, si dichiara plurimandatario, ovvero legato contrattualmente a più di un preponente. L’altra possibilità è la tipologia monomandataria secondo la quale il rappresentante e/o agente di commercio è obbligato a un solo committente o preponente. 

2. L’identikit dell’agente e rappresentate di commercio, rappresentazione collettiva, autorappresentazione nella storia.
Esercitare la professione di agente di commercio comporta un determinato numero di adempimenti da assolvere prima di cominciare attivamente ad esercitare la professione. Insieme all’apertura di una partita IVA, l'agente di commercio deve iscriversi presso la Camera di Commercio competente dal punto di vista territoriale dimostrando di avere i requisiti per svolgere l'attività e depositando un mandato firmato da entrambe le parti contraenti. E' obbligatorio per l'agente iscriversi contemporaneamente all'Inps. Queste tre comunicazioni devono essere effettuate per via telematica. L'adempimento che completa l'abilitazione professionale è l'iscrizione all'Enasarco
, istituto previdenziale degli agenti di commercio. Tale iscrizione è a carico della ditta mandante; nonostante questo è buona norma che l'agente controlli l'avvenuta iscrizione e si faccia comunicare il numero di matricola con il quale potrà accedere all'area riservata del sito e controllare la sua posizione previdenziale.

Da un punto di vista formativo, invece, quella dell’intermediazione di commercio è una professione ad accesso aperto, ossia che non prevede un titolo di studio obbligatorio elevato per esercitare la professione
, di conseguenza soprattutto dall’inizio del periodo di crisi economica, già nel corso degli anni novanta si è registrato  un aumento degli addetti al commercio e all’intermediazione commerciale come rifugio per chi non trova accesso ad altri settori del mercato del lavoro. Questo aspetto, storicamente contingente, più il fatto legato alla professionalità stessa dell’agente che comporta la necessità di acquisire un buon bagaglio di esperienza e un portafoglio clienti abbastanza fornito e strutturato, fa sì che l’età media in cui si comincia ad esercitare la professione sia medio-alta e, come vedremo meglio successivamente, in crescita (44 anni), con una prevalenza maschile marcata che oscilla intorno al 90% con qualche flessione negli ultimi anni (Enasarco, 2011).
E’ interessante delineare il mutamento della rappresentazione collettiva di questa figura professionale che ha subito notevoli cambiamenti negli ultimi decenni adeguandosi alle evoluzioni del mercato.
Prima degli anni ottanta la figura del rappresentante di commercio godeva di un ottimo status, sia sociale, sia all’interno delle attività commerciali: l’identikit era quello di un professionista elegante, dall’aria sorridente e ottimista che arrivava con una bella macchina e un catalogo di prodotti e di novità che le aziende stavano per commercializzare. Il rappresentante e agente di commercio era una figura professionale in grado di fornire un valore aggiunto alla vendita attraverso la sua funzione di unione tra il commerciante al dettaglio e i grossisti che da lui ottenevano un costante feedback sulla situazione del mercato e sulle migliorie e sulle novità da apportare ai prodotti.
In questo contesto il rappresentante poteva identificarsi come una figura chiave nel processo di commercio e vendita e spesso le aziende produttrici (molte delle quali piccole e medie ma in crescita costante), dovevano una parte della loro fortuna a questi pionieri, cavalieri solitari e cellula dell’imprenditoria che giravano in lungo e in largo il paese per promuovere i loro prodotti; l’intermediario di commercio era dunque una figura professionale e imprenditoriale indipendente, non subordinata ma assolutamente indispensabile (Frigoli, 2009).  
La crisi del commercio tradizionale negli anni ottanta, la ristrutturazione delle reti commerciali dopo l’avvento massiccio della grande distribuzione e poi, nei decenni successivi, l’arrivo dell’informatizzazione  hanno definitivamente cambiato l’identità professionale di questa figura che ha perso molto della sua centralità all’interno della filiera produttivo/commerciale ed è stata spesso ingiustamente rappresentata come una figura che raccoglie gli ordini e si occupa dei ritardi nei pagamenti delle fatture, con conseguenti ripercussioni anche a livello di trattamento economico. 
Le aziende commerciali moderne hanno infatti creato reti di vendita organizzate secondo delle strutture piramidali: agenti, capi area, direttori, moderni sistemi informatici, tecniche di vendita all’americana, questi elementi  nel tempo hanno trasformato queste piccole reti di vendita in moderne ed efficienti organizzazioni commerciali. In questo contesto diversi agenti di commercio sono stati inglobati in queste realtà diventandone dipendenti come capi aria o direttori. 

Contemporaneamente le prospettive per i ‘cavalieri solitari’ agenti di commercio diminuivano, le provvigioni al ribasso e i rischi di fallimento più grossi. La crisi economica generalizzata che attraversa ormai da molti anni il paese e caratterizza il mercato del lavoro, poi, ha reso i confini di questa figura professionale ancora più sfumati e meno definiti che nel passato. 
Per tutti questi motivi, come giustamente sottolineato da varie ricerche degli anni scorsi, e’ arrivato probabilmente da tempo il momento di fare il punto della situazione su come si è evoluta ed adattata al mercato questa figura professionale. I dati a disposizione circa l’autorappresentazione e il senso identitario della professione dell’agente e rappresentante di commercio, come osserveremo meglio in seguito, sembra confermare un sostanziale senso di indipendenza nella gestione del proprio lavoro come punto centrale di autodefinizione come professionisti dell’intermediazione commerciale che lega la categoria. 
Allo stesso modo sarà interessante cercare di capire anche il ruolo e le funzioni delle associazioni sindacali e di categoria dedicate a questa professione in cambiamento e dai confini sfumati: come, se, e con quali modalità la loro presenza è recepita e in che modo è utile ai lavoratori e di conseguenza in che modo le associazioni potrebbero adeguare, pubblicizzare, promuovere i loro servizi.

Con questi obiettivi, dopo che avremo ripercorso, nel paragrafo successivo, alcune statistiche riguardanti gli agenti e rappresentanti di commercio lungo il corso degli anni novanta, duemila e primo decennio del nuovo secolo, nell’ultimo paragrafo proveremo a suggerire le linee di ricerca che attraverso focus group e survey potrebbero rilevarsi utili a capire lo stato dell’arte della professione e i possibili accorgimenti che le associazioni di categoria potrebbero valutare per migliorare le condizioni di lavoro dei loro iscritti. 
3. Il cambiamento nel tempo della figura professionale: un confronto fra alcuni dati strutturali degli anni novanta, duemila e duemila dieci

Con l’obiettivo di fornire una base di dati quantitativi che rappresentino in qualche modo lo sviluppo storico della professione dell’agente e rappresentante di commercio negli ultimi venti anni, ci serviremo di tre fonti principali: due indagini, del 1992 e del 2004 svolte dall’associazione Piemontese agenti e rappresentanti di commercio
 e un’indagine 2011 svolta da Enasarco
; come fonte secondaria, di sfondo ci avvarremo di alcuni dati generali provenienti dalle camere di commercio e aggiornati al 2008 e infine al 2013. Il confronto quantitativo non ha finalità statistico-dimostrative e in questo senso non è rilevante la parziale eterogeneità dei dati e dei campioni alla base delle suddette indagini poiché l’obiettivo con cui ci serviamo dei dati in questa sede è quello di estrapolarne delle direzioni utili di osservazione della figura professionale e dei suoi cambiamenti e sulla base di queste costruire aree tematiche pertinenti sulle quali strutturare i focus group e il successivo questionario.  
La consistenza numerica della Categoria professionale sembra registrare una leggera flessione passando dai circa 270 mila soggetti sull’intero territorio nazionale del 2004
 ai circa 255 mila dei dati Enasarco 2011; secondo il dato generale della camera di commercio del 2013 gli agenti di commercio sarebbero circa 226 600, confermando quindi la flessione generale. Le tre regioni in cui sono iscritti il maggior numero di rappresentanti di commercio sono la Lombardia, di gran lunga la prima (40 455), seguita dal Veneto (25 207) e dall’Emilia Romagna (22090). Fra le regioni del centro Italia è il Lazio quella con la maggior presenza della categoria (21037) insieme alla Toscana (18900). Al Sud la Sicilia (14000) e la Puglia (13000).  
L’età media degli agenti e rappresentanti di commercio è mdio-alta e sembra in leggera crescita passando dai 35/40 anni del 1992 ai 46 anni del 2011, dato che pressappoco non si discosta dal precedente del 2004. La prevalenza maschile è ancora molto netta ma con una leggera oscillazione: dal 90% di uomini degli anni ’90 al 88% nella ricerca del 2011.

Questi primissimi ma importanti dati strutturali farebbero pensare che da una parte la crisi del mercato del lavoro, e probabilmente l’aumento della tassazione anche nel lavoro autonomo abbia contribuito alla diminuzione di iscritti alla Categoria professionale. L’aumento dell’età media e anche se di pochi punti percentuali delle donne, suggerisce che l’identikit di chi cerca di diventare agente e rappresentante di commercio sia in parte cambiato anche come effetto della disoccupazione o della ricollocazione sul mercato di forze lavoro che ne sono espulse o storicamente più deboli, come le donne. Sono punti da tener conto nella strutturazione di una traccia di intervista per i focus group nonché della formazione degli stessi, come specificheremo in modo più dettagliato in seguito.
Per quanto riguarda la forma giuridica di Impresa con cui l’agente e rappresentante di commercio esercita la professione la prevalenza ancora piuttosto netta è quella della ditta individuale che riguarda più del 50% degli iscritti e tuttavia il trend che viene sottolineato soprattutto dalla ricerca del 2004 è la crescita delle società di persone che sale da 9% del 1992 al quasi 22% del 2004; anche la forma di società di capitali, che nel 1992 era praticamente inesistente, nel primo decennio del 2000 sale a quasi il 9%
.

Sarà probabilmente importante osservare se questo tipo di cambiamento della forma di impresa si è protratto o meno nel tempo e soprattutto, faremo dopo qualche ipotesi, attraverso la voce dei professionisti, capire per quali motivi.

Circa il tipo di mandato il trend storico conferma una costante crescita del plurimandato rispetto al monomandato, che passa dal 63% del 1992 ad oltre il 70% del 2011 ed in crescita è anche il numero medio delle aziende rappresentate (ossia dei preponenti).
Chiaramente del tutto cambiati i dati circa gli strumenti di lavoro dell’agente e rappresentante di commercio. Se nel 1992 non erano ancora usati comunemente il computer e il cellulare, e il fax era usato da meno del 60%, le ricerche del 2000 confermano che praticamente la totalità del campione intervistato fa uso sia di telefono cellulare che di personal computer. Nel prossimo paragrafo vedremo cosa sarà interessante indagare circa l’uso delle nuove tecnologie.
Riguardo le caratteristiche dei proponenti, a nostro parere è interessante notare che alla conferma dei settori merceologici prevalentemente trattati, che sia negli anni novanta che duemila sono Macchine e macchinari (ma chiaramente il settore si allarga negli ultimi anni ai computer, accessori, macchine da stampa, ecc) con un oltre 30%, seguiti abbigliamento e settore alimentare (intorno al 12%)
, c’è un cambiamento nella tipologia di impresa dei mandanti o proponenti. 
La globalizzazione dei mercati, l’abolizione delle frontiere commerciali in Europa nonché l’internazionalizzazione di molti Gruppi industriali ha dato vita ad una proposta più articolata che si presuppone (cosa da indagare con l’indagine) abbia anche accresciuto e diversificato la formazione personale e professionale dell’agente o rappresentante. Se nel 1992 l’indagine non prevedeva questo riscontro, nell’inchiesta del 2004 emerge che oltre un 20% del campione ha preponenti all’estero, prevalentemente europei e la tipologia d’impresa preponente è sempre più spesso quella legata alla Grande Distribuzione Organizzata (GdO), fattore questo non estraneo alla crisi economica che spinto i produttori ad utilizzare account diretti per le vendite. 
A fronte di questo aspetto, nel tentativo di inquadrare la formazione scolastica e la preparazione professionale dell’agente o rappresentante, il trend storico conferma un aumento dei diplomati alle scuole superiori che passa dal 66% degli anni ’90 al 82% del duemila a scapito dei possessori di licenza media che scendono vistosamente mentre sono ancora pochi, ma da indagare meglio con questa indagine, i possessori di laurea meno dell’1%
. Al di là del titolo di studio alla formazione extrascolastica accede il 22% del campione soprattutto per quel che riguarda le tecniche di vendita, le strategie di marketing e l’uso delle nuove tecnologie. 
Interessanti anche gli aspetti legati allo svolgimento vero e proprio dell’attività, ossia come è cambiato il lavoro dell’agente e rappresentante. In passato, come evidenziato dalla ricerca del 1992, l’attenzione del venditore era rivolta appunto alla vendita e dunque alla politica di qualità/prezzo del prodotto; in questo senso il venditore lavorava con i preponenti al fine di vendere nel miglior modo possibile il prodotto. Questa era la mansione principale nel suo ruolo di intermediario commerciale. Nelle ricerche del 2000 entrano altre attività fondamentali nella vita lavorativa quotidiana di questa figura professionale.  Oggi i fattori più significativi non sono legati al prezzo ma al prodotto, la figura dell’agente ha molto a che fare anche con la consulenza e l’assistenza post vendita, la progettazione e i preventivi offerti ai clienti. Conta poi la pubblicità legata al prodotto, l’innovazione del prodotto stesso, la sua capacità di stare al passo con i tempi del mercato. Sembra quindi che l’interazione agente-mandante-commerciante sia più articolata e complessa. 
Circa le motivazioni che spingono le persone a svolgere il mestiere dell’agente e rappresentante di commercio, quindi alcune delle componenti dell’identità professionale stessa, sia la ricerca del 1994 che quelle del 2004 e 2011 sottolineano come il fattore ‘indipendenza’ nello svolgere il proprio lavoro resti fondamentale (intorno al 34% anche se scende leggermente dal 1994). Quello che cambia invece è l’aspetto legato alla soddisfazione remunerativa che pare in netta discesa e soprattutto la crescita del senso di insicurezza (non presente nell’indagine del 1994 e al 27% nel 2004) e la mancanza di identità professionale (13%). Questi sono chiaramente aspetti cruciali da tenere presente in questa indagine e nel prossimo paragrafo cercheremo di specificare meglio attraverso quali direzioni sarebbe forse possibile averne un quadro più preciso.
4. Aree tematiche per la costruzione dei focus group e del questionario
Per la formazione dei focus group è importante tenere presenti alcuni dati emersi dalla ricerca di sfondo appena compiuta. Tali dati sono inoltre utili per strutturare il questionario (scegliendo domande a risposta multipla, in modo adeguato, senza forzare le risposte degli intervistati all’interno di categorie non corrispondenti al loro sentire, ossia che non sceglierebbero mai se potessero decidere liberamente). 
Il primo intento è quello di colmare la lacuna ‘geografica’ dei dati che abbiamo a disposizione che come abbiamo visto riguardano, per due ricerche su tre, il solo territorio Piemontese; suggeriamo quindi tre focus con professionisti operanti al Sud, al Centro, ed al Nord
. Il numero di partecipanti per ogni focus potrebbe essere di quattro/cinque persone, per un totale di 15 partecipanti. Il modo in cui procediamo nel costituire il focus è la scelta ragionata: cercheremo cioè di comporre i gruppi a seconda di alcune caratteristiche appartenenti ai partecipanti che crediamo possano essere variabili importanti nella loro definizione della situazione, ossia del loro modo di intendere la professione, e che vadano in qualche modo a definire uno spettro di possibilità abbastanza ampio da poter inquadrare al meglio l’intero fenomeno oggetto di studio: l’identità professionale dell’agente e rappresentante di commercio.
Suggeriamo perciò che fra i 15 partecipanti totali ai focus ci siano almeno due donne in rappresentanza di quel 10% delle appartenenti alla categoria professionale che è cresciuto negli ultimi anni e che, soprattutto, potrebbe indicare un cambiamento dell’universo delle persone che cercano lavoro o che cercano di ricollocarsi sul mercato e che accedono per questo con modalità, motivazioni, intenti, esigenze peculiari e nuove alla professione di intermediario di commercio. La seconda caratteristica importante da rappresentare all’interno dei gruppi è, forse più che l’età anagrafica, l’anzianità ‘professionale’ dei partecipanti. Questo aspetto ci aiuterà a percepire meglio i nodi cruciali che hanno caratterizzato il mutamento della figura professionale negli ultimi anni. Per questo sarebbe opportuno che all’interno di ogni gruppo ci fossero sia persone iscritte come agenti e/o rappresentanti alla camera di commercio da più di dieci anni che iscritti da meno di dieci anni. 
Formati i focus tenendo conto di queste caratteristiche strutturali dei partecipanti, di seguito cercheremo di individuare le aree tematiche all’interno delle quali andrà indirizzata la discussione di gruppo, lasciando sempre attentamente aperta la possibilità che le voci dei protagonisti possano indirizzare anche altrove la discussione. In questo caso, auspicabile, sarà poi nostra cura individuare domande pertinenti in sede di costruzione del questionario standardizzato.
a) Formazione, accesso alla carriera, struttura dell’impresa, motivazioni, intenzioni, autorappresentazione iniziale.
‘’Quando e come sei diventato agente/rappresentante di commercio?’’
In questo primo ‘incipit’ cercheremo di farci raccontare il curriculum professionale e formativo dell’attore stando attenti ad individuare gli eventi per così dire ‘oggettivi’ della storia professionale (titolo di studio/accesso alla carriera/quando/dove/come/forma di impresa) che le motivazioni, aspettative e stati d’animo alla base (perché questo mestiere/cosa ti aspettavi/cosa è importante). 
b) Gestione e organizzazione quotidiana del lavoro. Aspettative e impressioni, autorappresentazione quotidiana, attuale.
‘’Puoi raccontarci come si svolge concretamente il tuo lavoro; ci racconti una giornata tipo di lavoro?’’
In quest’area cercheremo di ricondurre alla dimensione pratica e quotidiana il mestiere dell’agente/rappresentante di commercio (come lavora, dove, con quali strumenti, cosa fa, con chi parla, chi sono gli interlocutori –mandanti e clienti finali-, come sono i rapporti con loro, quali sono le cose più importanti, i servizi che offre, problemi, imprevisti, lati positivi, negativi). Come in ogni area, anche in questa cercheremo contemporaneamente di capire anche le motivazioni, sensazioni, stati d’animo e quindi il senso di identità e autorappresentazione dei lavoratori (cosa ti piace di più? Cosa vorresti fosse diverso? Come certi aspetti potrebbero migliorare? Sei soddisfatto dell’uno o dell’altro aspetto, ecc). 
c) C) Autorappresentazione, aspettative per il futuro, opinioni circa l’identità collettiva della professione
‘’qual è la tua opinione circa la tua professione, cosa credi andrebbe cambiato, cosa ti aspetti per il futuro?’’

In quest’ultima area tematica l’intento è quello di ricostruire l’idea, la rappresentazione che gli attori hanno del loro mestiere con un occhio attento agli aspetti di insoddisfazione che potrebbero essere migliorati in un futuro prossimo. In quest’area sarebbe anche importante incentrare il discorso sulla formazione continua e sul ruolo delle associazioni di categoria, nonché sugli aspetti legali e burocratici legati alla professione (questi ultimi aspetti legati all’area tematica successiva)

d) 
d) Sindacati e associazioni di categoria, cambiamenti, sviluppi, prospettive

e) L’ultimo, ma non secondario. aspetto che crediamo debba interessare l’oggetto della ricerca e quindi informare il questionario in modo adeguato, è quello che riguarda la rappresentanza sindacale di categoria
. L’obiettivo, cioè, è quello di tracciare, così come si è tentato e si tenterà di fare per la figura professionale del venditore e rappresentante di commercio, il cambiamento e dunque la rappresentazione, l’autorappresentazione e l’identità stessa delle associazioni di categoria.
f) Metodologicamente, crediamo sia opportuno distinguere l’indagine della rappresentazione da quella dell’autorappresentazione o, meglio, far sì che questi due aspetti possano essere approfonditi attraverso i focus per poter poi convergere nel modo più esaustivo e completo possibile nella struttura del questionario. 
g) Ci sembra opportuno cioè che un focus group sia composto dai rappresentanti delle associazioni di categoria così che sia possibile individuare meglio le domande circa i servizi, le attività e gli aspetti dell’attività sindacale che si crede debbano essere poste ai lavoratori. In questo focus cioè ci sarà possibile delineare l’autorappresentazione dell’associazioni di categoria: quali sono gli obiettivi, le esigenze e le idee alla base della loro attività, qual è l’immagine della rappresentanza sindacale che vogliono sia recepita dai lavoratori (ossia la rappresentazione).
h) Sarà così possibile nel corso dei focus group con i lavoratori di categoria indagare in modo più consapevole ed ‘esperto’ questo tipo di aspetto che, solo a livello indicativo, potrebbe essere composto da domande come le seguenti
: 
Conosci l’esistenza dei sindacati e associazioni di categoria? 
Sai quali attività svolgono? 
Hai mai usufruito di queste attività?

Sai qual è il loro ruolo nel caso di malattia o infortuni?

Conosci gli accordi economici collettivi (AEC) che regolano il rapporto di agenzia? 
Hai suggerimenti o consigli perché l’attività dei sindacati ti possa essere più chiara o più utile?

Ecc.
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� La classificazione delle ATtività ECOnomiche (ATECO) operata dall’Istituto Superiore di Statistica è utilizzato per le rilevazioni di carattere economico ed è la traduzione della nomenclatura delle attività economiche creata dall’Eurostat; attualmente è in uso la versione del codice 2007, entrata in vigore dal Gennaio 2008 (www.istat.it).


� Gli altri due macro gruppi che racchiudono le professioni nel codice ATECO sono costituiti da quello dei legislatori, imprenditori e dirigenti e quello delle professioni intellettuali, scientifiche e di elevata specializzazione (I nuovi codici di attività, Ateco, 2007). 


� http://www.enasarco.it/


� Nella documentazione da mandare alla camera di commercio è previsto soltanto la certificazione di titolo di studio di scuola secondaria di primo grado.


� I campioni delle due ricerche Piemontesi si riferiscono a circa 500 casi. Le informazioni raccolte tramite questionari postali, on line. 


� La ricerca Enasarco è su base nazionale.


� Non è presente questo dato nella ricerca del 1992.


� Non ci sono dati nella ricerca Enasarco 2011.


� Secondo i dati delle camere di commercio del 2013 il settore alimentare rappresenta quasi il 20% dei settori merceologici trattati, segnando dunque una notevole crescita confermata anche dai dati intermedi del 2008. 


� L’indagine del 2011 a carattere nazionale non contempla in modo sistematico questo dato e quindi l’ultimo dato utile è del 2004, prima delle riforme universitarie e dell’avvento delle lauree brevi. 


� Nell’economia di questa ricerca i Focus Group hanno una funzione esplorativa per la successiva elaborazione del questionario standardizzato che sarà lo strumento di rilevazione dei dati. Con questo intento lavorare su tre focus group ci sembra sufficiente anche vista l’economia complessiva (costi e tempi) della ricerca. Per un approfondimento sugli aspetti metodologici del focus group si veda Carrao, S.Franco Angeli, 2002. 


� Per questo aspetto è stato importante lo spunto fornitoci dal questionario elaborato nel 1992 dall’Usarci.


� Ci serviamo come spunto di alcuni appunti a monte del questionario del 1992.
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