Rassegna stampa
15 febbraio 2023

e

*

CONFCOMMERCIO
LECCO

Presenti, futuro

«Dominala loglca del marketing
Mail nostro ¢ un prodotto delicato»

Familiare g
Apertodaquarant’anni /
ilnegoziodiOscar Cattaneo
eunriferimento -
nellazonadiRobbiate

ssmsn - Un'attivith fam.lgha.re
lunga quasi quarant’anni, fon-
dataa Robbiate da Oscar Catta-
neoconcuidavent’annicollabo-
ra anche sua moglie Martae, da
un paio d’anni, il loro figlio
27enne Edoardo.

Il Centro Ottico Cattaneo
raccontaun’altrastoriadiconti-
nuitadipadre infiglio,entrambi
ottici e optometristi impegnati
oranella trasmissionedell’espe-
rienza. «Quando ho avuto cer-
tezza dell’interesse di mio figlio
in questo tipo di professione —
afferma Cattaneo - hocambiato
imiei piani di investimento nel
negozic ellachedovevaesse-

re solo una rinfrescata per rin-
novare un po’ la struttura & di-
ventataunaristrutturazione ra-
dicale,con spostamentodi muri
e cambio degli spazi interni, p:u
rifacimento di impianti e pavi-
mento. Ho affrontato Pidea di
futuro con uno sguardo diver-
SO», i
Cattaneoraccontadicomein
quattro decenni il mercato sia
stato «rivoluzionato» e soprat-
tutto di come «a causa del pres-

sing del marketing di settore og- -

giiclientisianodel tuttofrastor-
nati». E spiegacome inun’attivi-
ta oggi del tutto diversa rispetto
alle origini il suo pensiero «sulle

non sia cambiato. Ho sempre
cercato-spiegaCattaneo - difa-
re professione piti che di vende-
re occhiali e lenti a contatto. Li
vendiamo, certo, ma occupan-
doci fino in fondo del servizio al

 giuste finalita della professione [N g4

QscaliCattanidt laioisira) ool figlio Ednardo_
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cliente con applicazione delle
lenti a contatto, con la gestione
- dell'occhiale e dando consigli».
Questa ¢ la sua direzione nono-
stante il mercato sia andato ver-
so lo sviluppo delle grandi cate-
ne che raccolgono il flusso di
clientela dei centri commercia-
li, «grandi catene diocchialeria—
aggiunge Cattaneo — che hanno
del tutto svilito il settore dando
pit impulso alla parte commer-
ciale a discapito della professio-
ne. L'occhiale - aggiunge - & la
partefinalediciochenascenella
salaoptometricaedurantel’esa-
medellavista,nonpudessereri-
dottoameravenditainunnego-
Zio in cui si entra, si guardano i
modellisullarastrellieraesisce-

glie senza che nessunoguardise

calza bene, se & adatto, se ce
qualcosa da modificare. Su un
acquisto delicato come I'occhia-
leil cliente non hala competen-
za per scegliere e finisce col
comprare la montatura vista in
foto addosso a qualche vip. Il
marketing ha portato parecchia
confusione nel mercato».
Pertuttociosugliocchialicon
montature “firmate” Cattaneo

da qualche anno ha cambiato

strategia.

Ci spiega che l'occhiale nel
suonegoziononlovendelostili-
sta indicato sul marchio, lo ven-
de lui e fa a modo suo: prepara
T'occhiale, lo assetta, & il respon-
sabiledel postvenditae quindisi
porta in casa solo prodotti che
esprimono la suaidea di profes-
sione e di qualita: «Se il nome
della montatura é altisonante
ma non rispetta criteri per me
indispensabili non lo tengo in

¥, :

E sottolinea che i suoi nuovi
clienti non arrivano dal marke-
_.tingmadalpassaparola,che de-
finisce la forma che da maggior
stabilita nel tempo al rapporto
conla clientela.

* Sui vantaggi che in te.mpl di
difficolta economica comunque
le catene di occhialeria sono in

gl‘adodmﬂi'lreconsmnuepm- :

mozioni da supermarket Catta-
neo non discute: «Certo — affer-
ma—il cliente hala possibilita di
guardarsi in giro e di scegliere
dove andare. Sevuole soprattut-
toloscontolastradaéquelladel-
la grande catena, ma dovrebbe

- anche chiedersi perché Ii trova

sconti esagerati che danno la
possibilita di portarsia casadue
occhiali al prezzo di uno». M. Del.
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