LA PROVINCIA

sl

ancio
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La Mdmdi Valmadrera
quattroannifa *
haavviato la pasticceria
Ed & stato uno successo

s Abbinare lattivita di
gioielleria con quella di pastic-
ceria per attrarre nuovi clienti.
E questa la scelta portata avanti
da Mdm, storica attivita di Val-
madrera che tre annifa hainau-
gurato un caffé pasticceria ac-
canto al negozio orafo di piazza
Mons. Citterio. -

Una storia imprenditoriale,
quella di Marco Delle Marchet-
te, iniziata nel 1984: «Siamo
partiti - racconta - come lahora-
torio di orologeria e oreficeria.
Due anni dopo, abbiamo aperto
lattivita di gioielleria, mante-
nendo nell'interno i laboratori,
trasformandoci quindi in un
negozio. Da qualche tempo sta-
vamo pensando di abbinare una
nuova attiviti, perché per me &
fondamentale evolversi». Da
questa idea & nata la ricerca di
un nuovo progetto da sviluppa-
re: «Volevamo distinguerci e at-

trarre in un certo modo il clien-
te. Il centro commereciale attira
con una serie di negoziche por-
tano tanta gente. Il web & una
vetrina sul mondo. Anche noi
come commercianti tradizio-
nali dobbiamo fare qualcosa di
nuovo. E allora abbiamo pensa-
to di abbinare alla gioielleria
un’attivita di alto flusso».
Nasce cosi il progetto della
pasticceria: «Sembrerebbe un,
abbinamento un po’ strano, ma
ci sta dando grandi soddisfazio-
ni. Siamo partiti solo nel 2016 e
ci vuole tempo per crescere.
Puntando sulla qualita stiamo
facendo ottimi risultati. Cisono

persone che fanno chilometri

per venire da noi a fare colazio-
ne,nonostante siamoinuncen-
tro con le difficolta di parcheg-
gio che possono esserci». Alla
base delle due attivita gli ele-
menti fondamentali del com-
mercio: «Per noi a fare la diffe-
renza sono ancora la qualita e il
servizio, insomma il sistema di
unavolta: avvicinare il cliente al
negoziante, coccolarlo».

Un abbinamento, dunque, su

cui costruire e sviluppare un .

ale (Pm

rapporto ancora piti stretto con
laclientela: «C’& molta diffiden-
zanell'entrarein gioielleriasolo
perguardare, anche perché oggi
c'eil sistema delle doppie porte
di sicurezza che scoraggia un
po’. Nella pasticceria ci sono
esposti degli oggetti inerenti al
nostro settore, oltre a design e
immagine comune, e quindi
questo da la possibilita di vede-
re i prodotti senza impegno.
Inoltre ci permette diandare ol-
tre al semplige rapporto di ven-
dita e acquisto: una volta cera
un rapporto d’amicizia, di at-
tenzioni, si fidelizzavail cliente,
mentre i nuovi sistemi di oggilo
allontanano, Poter uscire a bere
il caffé & fondamentale». In fon-

| - do gioielli e pasticcini non sono
%

A sinistra Marco Delle Marchette con la moglie, Mariangela

cosi distanti: «Sono entrambi
delle gratificazioni personali.
Sono due settori distanti, ma
hanno anche elementidirichia-
mo comuni: gusto, ricercatezza,
design. Lanostraattivitarispec-
chia quello che vuole ciascuno
dinoi: trovare prodotti di quali-
ta, spendere per qualcosa che
vale». Unlavoro che Mdm porta
avanti con una squadra di 10
persone: «Insieme a me - con-
clude - ¢’& mia moglie Marian-
gela, Elisabetta Fogli per la par-
te di pasticceria e un team di 10
persone. Nel commercio da soli
non si ottiene nulla. Bisogna
avere attorno persone capaci,
checredononellasfidachesista
portando avanti»,

Stefano Scaccabarozzi
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Fiori, dolci e gioielli con ristorazione e artigianato:

I negozi si trasformano in grandi concept store
L'analisi di Francesco Morace, sociologo e saggista
«|| turismo ¢ il serbatoio che alimenta il fenomeno>

MARILENA LUALDI

a metamorfosi che stan-
no vivendo le imprese
commerciali, & frutto di
un processo gia radicato
nelle metropoli. E ancora si
cambiera, anche perché i clienti
avanzeranno richieste sempre
piti nuove ed esigenti.
‘Francesco Morace & sociolo-
go e saggista che da oltre tren-
tannilavoranell'ambitodellari-
cercasociale e di mercato. Presi-
dente di Future Concept Lab e
ideatore del Festival della Cre-
scita, & anche consulente strate-
gico di aziende e istituzioni a li-
vello internazionale, nonché
docente di Trend Forecasting
for fashion al Politecnico di Mi-
lano. :

Professore, il commercio si rein-
venta attraverso contaminazionie
nuovi filoni: un fenomeno che lei
avevaprevistogia moltotempofa?
Si,ladefinireil'ondalungadiuna
tendenza che avevamo indivi-
duato gia una decina di anni fa.
Poi ha delle velocita variabili,
nelle grandi capitali o nelle
grandi citta sono gia realta e dal
nostro osservatorio mondiale
riceviamo continuamente in-
formazioni. Diciamo che invece
di contaminazione preferisco
impollinazione come termine,
come avviene con il colibri. Set-
tori che si incontrano, si incro-

ciano, si arricchiscono con I'in-

terdisciplinarieta.

Possiamo fare degli esempi?

Ristorazione e culturasonoil fe-
nomeno pil visibile. Oggi non
c’e libreria che non abbia un bar
o un ristorante senza un’instal-
lazione culturale per sostenere
ilbusiness, maanche perparlare
"di moda e design. Il turismo & il
grandeserbatoio dove tuttiiset-
tori possono attirarsi. Il 2020,
prima che si affacciasse il Coro-
navirus, erailfinal countdown, il
conteggiofinale, con tutti questi
nodi che sarebbero venuti al
pettine. Arrivando anche inpro-

Francesco Morace

vincia.

Questoincontrodisettoriéuntema
fondamentale dunque di cambia-
mentoneinegozi. Accantoalladigi-
talizzazione?

Certo, non possiamo non parla-
re dei social. L'impollinazione
tra opinioni e gusti delle perso-
ne, che si possono raccontare ed
esprimere acosto zero davantia
un pubblico vasto, quello delle
comunita digitali. Ecco, questo
accelerail percorso.

Due modi di cambiare, ma sotto
sembra esserci un denominatore
comune: l'avanzare della tecnolo-
gia rende in realta sempre pil cen-
traleil fattoreumano?

S}, ho scritto un libro “Futuro +.

Umano - Quello che l'intelli-
genza artificiale non potra mai
darci”. Automaticamente rie-
merge il fattore umano, per tut-
toquellochenonpossonofarele
macchine. Modelli di business
dove I'empatia, la cura, una ca-
rezza, uno sguardo - tutte cose
che appartengono al nostro es-
sere umani - non potranno mai
essere imitati. Nel turismo I'ac-
coglienza e il rapporto con il
cliente. E poi tutto il mondo del
benessere, della salute. Ci sara
quelloche potrannofarele mac-
chine, appunto. Mapoibisogne-
ra insegnare ai ragazzi i nuovi

mestieri legati alla qualita del-
Pumano. Cultura, mondo dei
sensi, le aree sucuibisognerain-
tervenire. Poi ci sara anche I'in-
gegnere informatico, certo.

Lei ha usato un termine chiave, in-
segnare. Ma se oggi gia si verificaa
volte uno scollamento tra forma-
zioneeaziende per faruscire profili
adeguati,si é prontiperdarequeste
risposte nel futuro? 3

Su questi temi, non si & mai
pronti. E come quando si dice:
non possiamo fare questo cam-
biamento, perché nonsiamoan-
cora pronti. Ma finché non lo
fai... Dobbiamo affrontare con
coraggio una serie di logiche,
sperimentare, commettereino-
stri errori, nel mondo dell'edu-
cazionle. Senza correre un ri-
schio.

Aqualerischiosirriferisce?
Pensare solo che dobbiamo mo-
dernizzareleaulee mettere tutti
i computer. Non & solo questo.
Proprio perché i ragazzi sanno
usare i pc e gli smartphone me-
gliodinoi,dobbiamodarequella
componente umana che non
hanno pitl. Parlare, costruire ed
esporre un pensiero. La singola
informazione, la ricevono gra-
tuitamente in un quarto di se-
condo cliccando su Wikipedia,
dobbiamo aiutarli a elaborare
quella conoscenza in modo
umano.

Dalle imprese ai consumatori, cosa
stacambiando?

Ho proposto un’altra definizio-
ne, consumautori, Perché cia-
seuno di noi & molto meno con-
sumatore rispetto al passato.
Perfortuna, si puodire?

Si, non siamo pitll passivi, tesi a
cercare di acquisire uno status
symbol per sentirci parte di una
comunita. Invece, siamo piu
progettuali. Il consumo conti-
nua a essere importante, ma &
espressione dei nostri valori e
comportamenti. Insomma, pri-
ma ci adeguavamo alla moda,
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ora meno. Scegliamo in modo *

creativo e personalizziamosulla
base del nostro mondo i riferi-
menti,ivalori,le esigenze. E tut-
to piu tailor made, sartoriale.
Abbiamo i nostri desideri, che
cerchiamo di soddisfare. Ca-
priccianche, magarivogliamola
pizza portata a casa alle tre di
notte. E anche il seryizio che
pretendiamo. Siamo molto me-
no soddisfatti, questosi.

Quanto incide la sostenibilita sui--
consumautori del futuro?
Datantiannilasostenibilitaéun
grande elemento. Prima era di
un mondo un po’ di nicchia, con
ecologisti molto anticonsumo.
Adesso c¢’& la consapevolezza
che dobbiamo proteggere velo-
cemente il pianeta. Con Greta e
diventato il tema dei giovani. Si
devono creare compromessi, un
certo equilibrio. Oggi i prodotti
biologici possono costare di pity,
ma non troppo. Cidev’essere un
newdeal del consumo, unnuovo
patto sociale. Gia si vede, ad
esempio nella mobilita con me-
no auto private, pilt bicicletta
magari di design.

Un benediventaanchedaprodotto
aservizio:auto docet?

S, si & portati a condividere. A
usare per un certo tempo. Ed &
scomparso I'elemento dello sta-
tus symbol, i ragazzi sono prag-
maticie sono cresciutiinannidi
difficolta. L'imprinting conta.

Trend che i negozi dovranno inter-
cettare, anzi anticipare?

Esatto. Cresce unanuovaconce-
zione di valore: non pit econo-
mico, mad'uso.




Fattore contaminazione
I te o la colazione ]
tra tessuti e arredamento
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AComoil progetto
di“GioielleriaLopez”
equellopiurecente
di “Deposito 80"

; . Gustareunbuon caffe,
untépregiato ounpiattod’auto-
re pud trasformarsi in un'espe-
rienzaesteticase, alzandoglioc-
chi, si pud ammirare e acquista-
re I'anello dei sogni, oppure un
vecchio tavolo affannosamente
cercato, per non parlare di un
delicato bouquet di fiori mes-
saggerodisentimentidiamoree
di amicizia. v
Si,perchéancheaComostan-
no avendo successo i concept
store, vale a dire punti vendita
caratterizzati da una certa ete-
rogeneita rispetto al concetto di
negozio tradizionale, sia dal
punto di vista dell'offerta mer-
ceologia, sia dellalogistica com-
merciale. Mariagrazia Lopez,
presente da trent'anni a Como
con la “Gioielleria Lopez”, ha

scelto di condividere la sua pas-

sipneperigioielliantic]ﬁeperle
preziose collezioni di accessori
femminili, aggiungendo quella

per il t&. «Ho sempre concepito

il mio negozio come uno spazio
dove esprimere non solo il mio
amore perigioielliantichierari,
maanche perlecollezionidiabi-

ti retrd, di occhiali, di cappellini,

La Gioilleria Lopez nel centro di Como

odioggettisticaperlacasa. Oggi,
ho sceltodi offrire ai miei clienti
ancheunatranquillae piacevole
pausa, sorseggiando un te biolo-
gicorigorosamente in foglia, ac-
compagnato da unaselezione di

deliziosi e tipici dolcetti pugliesi -

preparati da mio papa che & un
maestro pasticcere dapitrdi set-

-

tant’anni» spiega Lopez. Gu-

standoun téverde, nero, gialloo
blu, tra luci soffuse e musica da
grammofono, la sensazione e
quella di compiere un viaggio
neltempo,dovegliaccessoriegli
oggetti, che si susseguono come
in un piccolo museo privato,
permettono di attraversare mo-
de e vezzi passati con uno sem-
plice sguardo.

«1 fulero della mia ricerca &
sempre stato il gioiello antico
perché parla dell'artista che lo
ha creato, come pure dell'occa-
sione per il quale & stato com-
missionato, solitamente un
evento felice. Laricerca, in que-
sto senso, continua, mahospes-
so frequentato soffitte nelle
qualihoscovato,anche quiaCo-
mo, deiveri tesoretti» sottolinea
Lopez. E cos}, nel tempo, hanno
preso forma le collezioni che e
possibile ammirare e acquista-
re,sorseggiandounté.passando
dagli abiti charleston, alla bian-
cheria intima che tocca gli anni
*20, dalle scarpe da diva ai cap-
pellinipiumati, immaginandole
folli serate d’altri tempi.

11 viaggio tra vecchi bauli e
soffitte riscoperte prosegue da
“Deposito 807,10 store-caffette-
ria, inaugurato, da qualche me-
se, in via Gallio a Como, dove il
profumo di caffé si fonde con
quello di vecchi legni intagliati.

«Abbiamo scelto di creare un .

ambiente familiare, che inviti
allasosta, allapossibilitadiacco-
modarsiedileggere odilavorare
in un contesto accogliente. Poi,

se il cliente posa gli occhi suun
oggetto che gli piace e apprezza
la tazzina da caffé nella quale gli
& stato servito, la puo comprare,
perché periodicamente andia-
mo in Francia per riassortire la
nostravariegataofferta» spiega-
no Emanuela Pitozzi e Katia Lo
Sasso, titolari del concept store.
Daicomodidivani, sipossono
ammirare, desiderare e acqui-
stare mobili vecchi dal sapore
vissuto, come tavoli, sedie, sga-
bellie poltroncine, ma ancheca-
pi di abbigliamento vintage, cu-
scini di tessuti damascati origi-
nali francesi, anche ricamati e
personalizzati, borse realizzate
con tele evelluti direcupero, og-
getti artistici creati con carta ri-
ciclata, monili artigianali, vasi e
fiorirecisiperaccenderedicolo-
reun angolodella casa.
«Abbiamofattoscelte precise
anche nell'offerta della caffette-
ria. Per esempio, da noi le cola-
zioniele merende sono abasedi
torte fresche, succhidifruttasa-
lutari,maanchecerealieyogurt.
Inoltre, abbiamo dedicato at-
tenzioneancheachihaesigenze
particolari, come specifiche in-
tolleranze alimentari”- sottoli-
_neaXKatia. L'atmosferache sire-
spira & quella di un caffé france-
se, doveil tempo dellaconsuma-
zione ¢ dilatato e fuso nel piace-
re di godere della bellezza, della
storia e del mistero che ogni og-
getto, scelto oltralpe e portato

. sulLario,hadasvelareachilosa-

pra cogliere e ascoltare.
paniela Mambretti
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Potere dei fiori

Dopo il bistrot

ecco losteria

Lastoria/3
Cresceesifaintre
I'attivita

fondata a Como

da Massimo Rusconi

. Teneri rami fioriti
che disegnano essenziali ar-
chitetture botaniche, rose dal-
Tintenso profumo di siepe sel-
vatica, piante che svettano ne-
gli ambienti alti e luminosi.
Questo lo scenario per chivisi-
ta “Figli dei fiori” che si & fatto
in tre - fiori, bistrote osteria -
peraccoglierei clientiinunab-
braccio familiare e ricercato al
tempo stesso.

11 negozio di fiori esiste da
pit di vent'anni e nasce dalla
volonta di condividere la pas-
sione per le piante e per i fiori
non addomesticati, ma armo-
niosamente integrati negli
ambientidomesticio quotidia-
namente frequentati. «Ho ini-
ziato questa avventura con un
mio compagno della Scuola di
Minoprio. Poi, negli anni, ho
avuto altri soci e oggi coordino
40 collaboratori» spiega Mas-

” -

simo Rusconi, fondatore. Do~
po la formazione specifica in
ambito florovivaistico, Massi-
mo ha sentito l'esigenza di
completare la sua preparazio-
ne in ambito artistico, fre-
quentando anche I'Istituto
d’Arte di Cantt e specializzan-
dosi nell’arredamento.
«Volevo aprirmi a nuove
competenze e, soprattutto,
avevo bisogno di studiare lo
spazio, 'ambiente che mi sarei
trovato a decorare con i fiori»
aggiunge. Per assecondare la
sua prima passione e il suo sti-
le, il negozio di fiori si rivela
ancora oggi il perfetto inter-
prete di un‘offerta botanica
sempre messaggera di un toc-
co personale, sia che sitrattidi
una semplice orchidea, sia di
un grande parco. Per non par-
lare degli eventi come i matri-
moni di altolivello, peri quali i
suoi allestimenti sono cono-

-geiuti in Italia, ma anche al-

Testero. «Ci occupiamo di ma-
trimoni nelle pit1 belle ville del
nostro lago, ma sianto logisti-
camente attrezzati per rag-
giungere localita come Porto-

‘ fino, Venezia, Firenze o la co-

stiera amalfitana, fino a Parigi
e Barcellopa» sottolinea Ru-
sconi. Il rispetto per cid che la
naturaoffresirivelaanche nel-
le composizioni che decorano
gli ambienti destinati a acco
gliere sia i futuri sposi che visi
recano per definire le sceltere-
lative al loro matrimonio, sia
gli avventori del bistrot adia-
cente: niente viene distorto o
sovraccaricato, ma semplice-
mente assecondatoe arricchi-
to con dettagli che enfatizzano
la bellezza e i colori dei fiori
degli elementj decorativi. «Nel
bistrot ho voluto ribadire il
mio amore per la naturalezza,
ma anche la mia attenzione
versoogni aspetto del servizio:

I bistrot del Figli dei fiori in via Borgovico aComo

3

ingredienti selezionatie meto-
di di cottura particolari, come
il forno a carbonella di man-

grovia cubana che non genera

né fuliggine, né fumi nocivi»
specifica. Senza dimenticarela
presentazione dei piatti che
spesso si serve dei fiori edibili
per celebrarne aromi e bellez-
za all'unisono. D. Mam.

o
«In ogni settore

ho voluto ribadire
il mio amore ,
per la naturalezza»
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Genert diversi, presente e passato
Lo scopo e raccontare una storia

Cosa caratterizzaun concept
store? In primo luogo, I'originalita
nell’offerta dei prodotti, unita
all'accuratezzanella loro sceltae
alla passione per il viaggio nello
spazioe nel tempoche li deve

* condurre nello store affinché

raccontinounastoria. Per Maria-

graziaLopez, della“Gioielleria
Lopez” diComo, laricercaéiniziata
trent’anni fa: oltre ai gioielli, persi-
no le soffitte del centro storico
comasco le hanno permesso di
creare una galleriadi pezzi utilie
futili che, perd, hannoil potere di
raccontare epoche e mode. Per

KatiaLoSasso, co-titolare di “De-
posito 80", sempre a Como, signifi-
a, invece, vedere I'assortimento
del suo negozio come un incessan-
te flusso dioggetti, tanto dadover
compiere continui viagginei
mercatini francesi per immergersi
nellospirito “brocante”. p.mam
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Cura dellambiente decisiva
Accoglienzd e calore familiare

- Unsecondo elemento che distin-

gue il concept store & 'ambiente
appositamente studiato affinché
conferisca un'atmosfera familia-
re, ma sapientemente sofisticata
agli spazi. Anche se tutto sembra
fluttuare in una sorta di decaden-
te noncuranza, in realta, I'obietti-

vo & conservare l'originalita dei
luoghi, valorizzandone ogni
elemento. «Nella sistemazione di
alcuni ambienti del bistrot, che e
una ex officina meccanica, non é
stato facile rinunciare a una serie
di interventi che avrebbero reso
laristrutturazione pi0 completa '

A

A

e la manutenzione piu agevole,
ma che sarebbero risultati trop-
po incisivi sulle strutture origina-
li» spiega Massimo Rusconi dei
“Figli dei fiori” di Como, riferen-
dosi alle vecchie e ampie vetrate
che delimitano alcune aree del
locale. Mariagrazia Lopez, inve-

ce, ha valorizzato alcune nicchie
che ha trovato nei muri di pietra

_ durante la ristrutturazione,

illuminandole con punti luce ben
calibrati e chiudendole con
vecchie ante di vetro per proteg-,
gere i preziosi pezzi esposti, pur
consentendone la visione. 0.mAM.
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