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' Commercio & turismo

«Camei personalizzati e diamanti»

Le gioiellerie. Cambiano abitbdini e disponibilita dei clienti e quindi si trasforma anche il mercato dei preziosi

Ga[llarati: «Perle e coralli sono sempre molto apprezzati, cosi come |'oggettistica di alta gamma su commissione»

LECCO
MARIA G. DELLA VECCHIA
wewsss  San Valentino, cresi-
me, comunioni e matrimoni
TNONSONo pﬁhseadenzedwendl-
tesicureperle ie tradi-
zionali. Taliricorrenze «per ne-
gozicomeil nostroisono prati-
camente annullatea parte qual-
che “regalino”. Funzionano le
grosse catene di gioielleriedegli
ipermercatiperchéiclienti me-
diormaihanno poco daspende-
TEN.
GiuseppinaGallaratiétitola-
reconsuafiglialuanadell'omo-
nima gioielleriadifamigliache
da 65 anni ha sede a Lecco, al
numerol6diviaRoma, echeda
unpaiodi anniha ottenutoilri-
conoscimento come “negozio
storico” daRegione Lombardia.

Le abitudini
Sullefediperimatrimoni Galla-
raticidiceche «le personeven-
gono avederle, arrivanoinfor-
mate su modelli e materiali,
chiedono di vedere tipologie
pm-hcolmqréspetm aquelletra-
dizionali, mapoinonsisadove
vadano a comprarle. Non mi &
chiaro chetipo di concorrenza
cisiasullefedi. Noituttaviaab-
biamo smesso di concedere le
prove perfarottenerelamisura,
viste che poi non compranos.
. “Per i regali di cresime e co-
munioni, ci dice Gallarati, va
Lecco, dove «spessosihail gio-
ielliere difiduciada cuisicom-
prano catenine o braccialetti,
vendite ormai rare per noi so-
prattuttodapartedeiclientidi
passaggio, Per questericorrenze
ormaiiregalisonoglioggettidi
elettronica oppure si torna a
scegliere la classica mancia».
EperSanValentine, aggiun-
ge, quest’anno «non abbiamo
fattonemmenoun pacchetto.Se

-

si porta la ragazza a cena e si
compraunmazzo dirose, oppu-
reunagiornataal centro benes-
sere, il budget & gih esaurito,
quindiS, Valentino noné pitiun
‘momento diregalodi massaper
noi»,

Nuovi trend -

diversificare esu cuiilmercato
ad avere unabuonatenuta, co-
'me l'offerta, peribattesimio per
il primo compleanno, di nuovi
lingottini che riportano i sim-
boli della cicogna.

E c¢'¢ l'oggettistica di alta
gamma, una sceltamantenuta
nel tempo per pura passione e
cheiclienti apprezzano da de-
cenni, «Siamo forse 'unica gio-
ielleriaad avereanche l'oggetti-
stica - afferma Gallarati - con
unpuntodiparticolare qualiti
su coralli e camei, prodotti su
cuiabbiamounaormairilevan-
te esperienzae competenza. Li
abbiamoinvetrina, con clienti

B «Per lericorrenze
come San Valentino
€ comunioni

ormai si punta

su altri regali»

B «Certamente
ilmomento
economico
incide sulle scelte

delle persone»

di passaggio provenienti dal-
T'estero odaaltrecitti chelive-
dono edentranoper comprare.
E li vendiamo piuttosto bene.
Sia jo che mia figlia - aggiunge
-nesiamoappassionate, Luana,
in particolare, nesamoltoeda
+ aiclienti spiegazionifinoall'im-

/i possibiles.
C'é tuttavia molto altro su cui .

Dggetti che vengono acqui-
stati gid realizzati ma anche
commissionatisurichiestadei
clienti, in particolaredaiforni-
tori di Torre del Greco a cui

Oggettistica, dunque, ma non
solo visto chele vendite vanno
beneanche sui diamanti esulle
perle. «Vendiamo piuttosto be-
neidiamantidi medio prezzo,
fino ai 3mila eurodivalore, ma
abbiamo anche venditeche van-
nooltre - aggiunge Gallarati -.
Su tutto esponiamo i prezzi in
vetrina e il solitario, gli oggetti
con brillanti, piccoli ciondoli,
orecchini con diamante conti-
nuano ad essererichiesti perre-
gali particolari. Il nostro forte

-aggiunge —sono anchele perle
eicoralli,cheabbiamoinunva-
sto assortimento di tipologie.

" Ceunforteritornodellacollana

diperle,che non éaffattoun og-
getto superato. Una volta alla
clientela media piaceva avere
un bel gioiello e oggi certonon

- clepily, comeuntempo, lasigno-

rachelacompraanche soloper
sé stessa, ma & un regalo fre-
quente per il diciottesimo o il
venticinquesimo compleanno.
Credo siaun cambiamento av-
venuto pill per una questione
economicachenonperunamo-
difica del gustow.

ERIPRODUZIONE RISERVATA.

Gluseppina Gallarati con la figlia Luana

wwwmsn Giuseppina Gallara-
ti, titolare dell'omonima gio-
ielleria lecchese, & presiden-
te della categoria degli orafi
in Confcommercio Leceo, un
gruppo di 85 attivith, «<nume-
ro purtroppo un po’ in calos,
cidice Gallarati, costituito da
gioiellieri e orafi di grande
esperienza distribuiti fra il
capoluogo e la provincia.
Attivita spesso diverse per

tipologia di vendita ma unite

da problemi comuni fra cui

Non soltanto acquisti ;
Si puo vendere l'oro usato

emergono il prezzo dell’oro
«5u cui evidentemente non
possiamo fare nullaw, affer-
ma Gallarati, e una serie di

regole «davvero complicate.

da mettere in praticas.

E ¢’ anche la concorrenza
dei Compro Oro e delle gran-
di catene di settore sparse so-
prattutto fra i vari centri
commerciali. In particolare
«i Compro oro ci hanno pa-

recchio danneggiati: le per-

sone non vanno da lore solo

per vendere oro usato ma an-
che per acquistarlo, proba-
bilmente risparmiando. E,
tuttavia, anche in negozi tra-
dizionali come il nostro i
clienti possono portare il lo-
ro oro usato, con una proce-
dura per loro semplice, com-
plicata solo per noi visto che ;
dobbiamo sottostare a regole
impegnative per garantire
trasparenza. Comungue per-
sonalmente - conclude Gal-
larati - piuttosto che svende-
re io preferisco tenere i gio-
ielli in cassaforte. Nel tempo
abbiamo imparato che i cam-
bi di mercato prima o poi ar-
rivano».

M.Del.



