
Iconsigli dell’esperta

«Piùclassicochetrend
soprattuttosecostoso»
Nonesagerare col trend,
chiedereconsiglieprovareogni
capodesiderato.Sono tretra le
principaliregole auree che
MonicaSirani,dall'alto della
suaesperienza nelloshopping,
sisentedisuggerire a tutti
colorochedecidono dirifarsi
unguardaroba.

INNANZITUTTO leidee chiare
nellaeterna lotta tra classici e
tendenze.«Per i capicome
tubinineri eabitidasera-
spiega-si dovrebbe puntare
maggiormentesullaqualità e
seservespendereanche
qualcosa inpiù:sono degli
evergreenche rimarrannonel
guardaroba. I capi ditendenza
invecepossonoessere limitati,
anchenelprezzo:quest'anno
adesempioandavanole
borchie,maper certivezzi si
puòspendereanche meno»

Unatteggiamento,tuttavia,
fa daorientamento a tuttigli
altri:«Bisognaacquistare
sempreesoltanto dopoaver
provato ilcapo chesi èvisto,
esseretroppoimpulsivi ed

lasciarsiguidare
dall'immaginazioneèsempreuna
pessimasoluzione, neilimitidel
possibile,poi èbene farsi
consigliaredapersone
competentichesannoguardare la
personaoltreall'oggetto».

LAPASSIONE numerouno sono
certamentele scarpe. «Ed anche
inquestocaso-aggiunge Monica
Sirani- bisognaesseremolto
attenti:camminare all'interno del
negozioèfondamentale,anche
perqualche minuto,esoprattutto
provare qualchenumero diverso,
adesempiomezzo o unnumero in
più.Questovale soprattuttoper i
tacchi».Eduno deimomentidi
acquistocompulsivomaggiore è
certamentela stagione deisaldi:
«Atalpropositosuggeriamo
soprattuttograndeattenzione:
innanzituttoai capi eaglieventuali
difetti,ma soprattutto
all'applicazionecorretta dello
sconto:bisognerebbe verificareil
piùpossibile i prezziprima della
stagionedeiribassi». Infine un
dettaglionondipoco conto:«I
vestitivannosempre visti alla luce
naturaleper nontrovarsisorprese
acasa» edun ultimoparticolare
sulletaglie:«ilcapoal momento
dell'acquistodevevestiresempre
inmodocorretto, nonbisogna
pensarea dieteo prospettivedi
dimagrimenti: la vestibilitàè
sempreprioritaria».f
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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
stressda shoppingbasta rivol-
gersi a qualcuno che lo faccia
per voi. Probabilmente non
eraquesto (onon solo) il gene-
re di problema cheMonica Si-
rani, trentennebresciana, ori-

ginaria di Pompiano, sognava
di risolvere per i suoi clienti
quando ha pensato alla sua
«Personal shoppingMilano»,
ma a giudicare dal successo
della sua iniziativa, che da
qualchemeseèdiventataunli-
brosuunaaffascinanteprofes-
sione emergente sognata da
molte giovani donne, i proble-
mi che ha risolto ai molti che
si rivolgono al suo innovativo
serviziovannobenoltre.

MONICASIRANIguidaun’azien-
da con 10 collaboratori, che si
muove traMilano, Londra e la
Versilia, ovvero i posti che
l’hannoaccoltadopoaversalu-
tatoBrescia,dove è nata e cre-
sciuta, prima per laurearsi in
scienze della comunicazione
all’UniversitàcattolicadiMila-
no, poi per approfondire la

sua formazioneconunmaster
in fashion marketing al Lon-
donfashioncollegeediniziare
la sua parabola professionale
come style manager in una
boutique di lussodella capita-
lebritannica.Lìènata l’ideadi
unaaziendapropria,multifor-
me, innovativa, che importas-
se anche in Italia una profes-
sionegiàdiffusaall’estero.«Al-
l’inizio - racconta lei - i clienti
erano soprattutto stranieri,
ora sono molti i milanesi, ma
anche i bresciani, che si rivol-
gonoalmio servizio,edevodi-
re che in questi ultimi anni le
richieste sono continuamente
aumentate».Almomento, tut-
tavia, il mercato più ricco ed
appetibile rimanequellodegli
stranieri:russiearabi innamo-
rati dell’Italia inprimis.

MA COSA FAdi preciso il perso-
nal shopper? Monica Sirani -
lacuiattivitàstacrescendoan-
che come formatrice e inse-
gnanteinvari istituti,assecon-
dandol’altarichiestadelle tan-
te giovani donne che sognano
di fare in futuro questo lavoro
- loha raccontatonel libro che
nello scorsomesedimaggio la
casa editriceFrancoAngeli ha
pubblicatoinItalia«Professio-
ne personal shopper», il pri-
moinassolutoinitalianodedi-
cato al business della consu-
lenzanegliacquisti,giàallase-
conda edizione (disponibile
anche come ebook) dopo l’im-
mediato esaurimento della
prima.«Lerichiestecheciarri-
vanosonomoltodiverse-spie-
ga - se parliamo di abbiglia-
mentonoi studiamo soluzioni
specifiche in base al fisico del
cliente,spessocivengonocom-
missionati dei regali per mo-
gli e figliedapartedimanager
cheperragionidi tempoprefe-
risconodelegareanoi».
Ecomedettoilservizioèsem-

pre più 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
delleaziende».f
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NUOVE PROFESSIONI.Daun’ideadi Monica Sirani, l’aziendadedicata alla consulenza sugliacquistidiventa un libro

Personalshopping,l’Italia
a lezionedaunabresciana

L’ispirazione
aLondra
lavorando
comestyle
manager
dopoilmaster

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

Nuoveprofessioni crescono:anchein Italiasi sta facendo strada ilpersonalshopping MonicaSirani ha creato «Personal shopping Milano»

Conoscenza approfondita del
mercato, delle opportunità,
delle mode e delle tendenze.
Manonsolo.Ilserviziodeiper-
sonalshoppersievolve,e«Per-
sonal shoppingMilano» lo di-
mostra.«Stiamopensandoan-
chedientrarenelmercatodel-
l’organizzazionedeimatrimo-
ni - rivela infattiMonica Sira-
no - dopo aver creato diversi
eventi in questi ultimi anni
per le aziende o anche per i
gruppi». Insomma, utilizzan-
doun gioco di parole una spe-
cializzazione despecializzata
perchè in realtà il mercato è
uno, il filo conduttore èquello
delbelloedelbuonoedilrisul-
tato non può non essere «la
soddisfazionedel cliente».

NON A CASO Monica Sirani -
che ha lanciato la sua azienda
sul mercato nel 2008, dopo
aver rifiutato anche una im-
portanteoffertadilavoroaDu-
bai - insiste:«quellochefaccia-
monell’insegnarelaprofessio-
ne è soprattutto capire la psi-
cologia di chi si ha di fronte,
non si tratta solo di farsi dare
unbudget (pureindispensabi-
le) ed andare sul mercato a

spenderlo, ma approfondire
gli aspetti emozionali dell’ac-
quisto e le sue implicazioni».
E ilserviziovabenoltreilguar-
daroba: «Nel mio staff ho in-
clusoancheunsommelierper-
chèabbiamounabuonarichie-
sta di tour enogastronomici
con degustazioni nelle varie
cantinedel territorio.Perque-
sto siamo specializzati sull’en-
troterra Toscana, ma da bre-
sciana non potevo trascurare
la Franciacorta che è sempre
una zonamolto richiesta».
Labasecomunque rimane lo

Shopping Tour con una guida
che permette di non perdere
del tempopreziosoepredispo-
neun itinerario.

E BRESCIA? «Rappresenta per
ora un mercato interessante
da cui stanno arrivando dei
clienti - precisaMonica Sirani
- ma è una piazza in cui non
siamoancorapresentidalpun-
to di vista degli acquisti: ci so-
no delle opportunità interes-
santi,maandrebbe rivista tut-
ta l’impostazionespecifica. 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-
raltrocisonoritmidivitadiffe-
renti e quindi il nostro lavoro
hauna richiestapiù alta».f
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«Unavolta iservizieranochiesti
solodastranieri,ma ladomanda
localeècresciuta.E in tante
voglionoimpararecomesi fa»

Lesoluzioni?
«Ognicliente
richiede
un’attenzione
particolare
epersonale»

DAIREGALI ALLE NOZZECHIAVIIN MANO. Ilpersonalshopper lavora instaff conformatori, consulentiesommelier

Attività increscita,nonsolovestiti

Consigli
per gli acquisti

Le tre regole
d'oro

Spendere
qualcosa di più
per capi classici,
eventualmente

risparmiare su vestiti
di tendenza

1

Verificare
i prezzi prima
dei saldi
per poter

certificare l'applicazione
corretta degli sconti

2

Provare sempre
un capo prima
dell'acquisto,
in particolare

le scarpe, anche
confrontando numeri
diversi

3
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