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NUOVE PROFESSIONI. Da un'idea di Monica Sirani, lazienda dedicata alla consulenza sugli acquisti diventa un libro

Personal shopping, I'Italia
alezione da una bresciana

«Una voltaiservizi erano chiesti
solo da stranieri, ma la domanda
locale e cresciuta. E in tante
vogliono imparare come si fa»

Giovanni Armanini

Se vuoi solo dare un’occhiata
sarai assediato dai commessi;
se vuoi comprare qualcosa
non ne troverai neanche uno.
Per uscire indenni dalla vec-
chia legge di Murphy sullo
stress da shopping basta rivol-
gersi a qualcuno che lo faccia
per voi. Probabilmente non
eraquesto (o non solo) il gene-
re di problema che Monica Si-
rani, trentenne bresciana, ori-

Lispirazione
alondra
lavorando
come style
manager
dopoil master

Le soluzioni?
«Ogni cliente
richiede
un’attenzione
particolare

e personale»

ginaria di Pompiano, sognava
di risolvere per i suoi clienti
quando ha pensato alla sua
«Personal shopping Milano»,
ma a giudicare dal successo
della sua iniziativa, che da
qualche mese e diventata un li-
bro suuna affascinante profes-
sione emergente sognata da
molte giovani donne, i proble-
mi che ha risolto ai molti che
si rivolgono al suo innovativo
servizio vanno ben oltre.

MONICASIRANIguida un’azien-
da con 10 collaboratori, che si
muove tra Milano, Londraela
Versilia, ovvero i posti che
T’hanno accolta dopo aver salu-
tato Brescia, dove € nata e cre-
sciuta, prima per laurearsi in
scienze della comunicazione
all'Universita cattolica di Mila-
no, poi per approfondire la

Onoranze
Funebri

suaformazione con un master
in fashion marketing al Lon-
don fashion college ed iniziare
la sua parabola professionale
come style manager in una
boutique di lusso della capita-
lebritannica. Liénatal'ideadi
unaazienda propria, multifor-
me, innovativa, che importas-
se anche in Italia una profes-
sione gia diffusa all’estero. «Al-
T’inizio - racconta lei - i clienti
erano soprattutto stranieri,
ora sono molti i milanesi, ma
anche i bresciani, che si rivol-
gono al mio servizio, e devo di-
re che in questi ultimi anni le
richieste sono continuamente
aumentate». Almomento, tut-
tavia, il mercato piu ricco ed
appetibile rimane quello degli
stranieri: russi e arabi innamo-
rati dell’Ttalia in primis.

MA COSA FA di preciso il perso-
nal shopper? Monica Sirani -
la cui attivita sta crescendo an-
che come formatrice e inse-
gnante in vari istituti, assecon-
dandol’altarichiesta delle tan-
te giovani donne che sognano
di fare in futuro questo lavoro
-loharaccontato nel libro che
nello scorso mese di maggio la
casa editrice Franco Angeli ha
pubblicatoin Italia «Professio-
ne personal shopper», il pri-
moin assoluto initaliano dedi-
cato al business della consu-
lenzanegli acquisti, gia alla se-
conda edizione (disponibile
anche come ebook) dopo I'im-
mediato esaurimento della
prima. «Le richieste che ci arri-
vano sono molto diverse - spie-
ga - se parliamo di abbiglia-
mento noi studiamo soluzioni
specifiche in base al fisico del
cliente, spesso ci vengono com-
missionati dei regali per mo-
gli e figlie da parte di manager
che perragioni di tempo prefe-
riscono delegare a noi».

E comedettoil servizio € sem-
pre piu richiesto: «in partico-
lare - precisa Monica Sirani -
ci vengono chieste numerose
consulenze d’immagine ulti-
mamente da parte di donne
ma anche di uomini con posi-
zioni importanti all’interno
delle aziende». ¢
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Nuove professioni crescono: anche in Italia si sta facendo stradail personal shopping

Monica Sirani ha creato «Personal shopping Milano»

DAIREGALI ALLE NOZZE CHIAVIIN MANO. || personal shopper lavora in staff con formatori, consulenti e sommelier

Attivita in crescita, non solo vestiti

Mercato sempre variegato:
«Dagli acquisti agli eventi
passando per degustazioni.
E in futuro i matrimoni»

Conoscenza approfondita del
mercato, delle opportunita,
delle mode e delle tendenze.
Manonsolo. Il servizio dei per-
sonal shopper si evolve, e «Per-
sonal shopping Milano» lo di-
mostra. «Stiamo pensando an-
chedientrare nel mercato del-
Torganizzazione dei matrimo-
ni - rivela infatti Monica Sira-
no - dopo aver creato diversi
eventi in questi ultimi anni
per le aziende o anche per i
gruppi». Insomma, utilizzan-
do un gioco di parole una spe-
cializzazione despecializzata
percheé in realta il mercato e
uno, il filo conduttore € quello
delbello edel buono ed il risul-
tato non puod non essere «la
soddisfazione del cliente».

NON A CASO Monica Sirani -
che ha lanciato la sua azienda
sul mercato nel 2008, dopo
aver rifiutato anche una im-
portante offerta dilavoro a Du-
bai - insiste: «quello che faccia-
mo nell'insegnare la professio-
ne & soprattutto capire la psi-
cologia di chi si ha di fronte,
non si tratta solo di farsi dare
unbudget (pure indispensabi-
le) ed andare sul mercato a

spenderlo, ma approfondire
gli aspetti emozionali dell’ac-
quisto e le sue implicazioni».
Eilservizio vaben oltreil guar-
daroba: «Nel mio staff ho in-
cluso anche un sommelier per-
ché abbiamo unabuonarichie-
sta di tour enogastronomici
con degustazioni nelle varie
cantine del territorio. Per que-
sto siamo specializzati sull’en-
troterra Toscana, ma da bre-
sciana non potevo trascurare
la Franciacorta che & sempre
unazona molto richiesta».

Labase comunque rimanelo
Shopping Tour con una guida
che permette di non perdere
del tempo prezioso e predispo-
ne un itinerario.

E BRESCIA? «Rappresenta per
ora un mercato interessante
da cui stanno arrivando dei
clienti - precisa Monica Sirani
- ma € una piazza in cui non
siamo ancora presenti dal pun-
to di vista degli acquisti: ci so-
no delle opportunita interes-
santi, ma andrebbe rivista tut-
tal’impostazione specifica. In-
teressante sarebbe ad esem-
pio partire dal Garda, da De-
senzano. Ma la scelta rimane
numericamente inferiore ri-
spetto ad altri posti, dove pe-
raltro ci sono ritmi di vita diffe-
renti e quindi il nostro lavoro
haunarichiesta pit alta». ¢
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| consigli dell’esperta

«Piu classico che trend
soprattutto se costoso»

Non esagerare col trend,
chiedere consigli e provare ogni
capo desiderato. Sono tre trale
principaliregole auree che
Monica Sirani, dall'alto della
sua esperienza nello shopping,
sisente disuggerire a tutti
coloro che decidono dirifarsi
unguardaroba.

Consigli

per gli acquisti

D'ARCO

Le treregole
d'oro

Spendere
qualcosa di piu
per capi classici,
eventualmente
risparmiare su vestiti

INNANZITUTTO le idee chiare
nella eterna lotta tra classicie
tendenze. «Per i capicome
tubinineri e abitidasera-

spiega - si dovrebbe puntare di tendenza
maggiormente sullaqualitae
se serve spendere anche 2 Verificare

qualcosain pil‘J:;ono degli PP prezzi prima
evergreen che rimarranno nel dei saldi
guardaroba. | capiditendenza per poter

invece possono essere limitati,
anche nel prezzo: quest'anno
ad esempio andavano le
borchie, ma per certivezzisi
pud spendere anche meno»
Un atteggiamento, tuttavia,
fadaorientamento a tuttigli
altri: «Bisogna acquistare
sempre e soltanto dopo aver
provato il capo che sie visto,
essere troppo impulsivi ed

certificare l'applicazione
corretta degli sconti

Provare sempre
un capo prima
dell'acquisto,

in particolare

le scarpe, anche
confrontando numeri
diversi

Montanari Dino

Di Crispiano e Vanessa Montanari
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lasciarsiguidare
dall'immaginazione & sempre una
pessima soluzione, nei limiti del
possibile, poi & bene farsi
consigliare da persone
competentiche sanno guardare la
personaoltre all'oggetto».

LA PASSIONE numero uno sono
certamente le scarpe. «<Ed anche
in questo caso - aggiunge Monica
Sirani- bisogna essere molto
attenti: camminare all'interno del
negozio e fondamentale, anche
per qualche minuto, e soprattutto
provare qualche numero diverso,
ad esempio mezzo o unnumeroin
piu. Questo vale soprattutto peri
tacchi». Ed uno deimomentidi
acquisto compulsivo maggiore &
certamente la stagione dei saldi:
«Atal proposito suggeriamo
soprattutto grande attenzione:
innanzitutto ai capi e agli eventuali
difetti, ma soprattutto
all'applicazione corretta dello
sconto: bisognerebbe verificarel
pil possibile i prezziprima della
stagione deiribassi». Infine un
dettaglio non dipoco conto: «l
vestiti vanno sempre vistialla luce
naturale per non trovarsisorprese
acasa» ed un ultimo particolare
sulle taglie: «il capo al momento
dell'acquisto deve vestire sempre
inmodo corretto, non bisogna
pensare a diete o prospettive di
dimagrimenti: la vestibilita &
sempre prioritaria». ¢
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