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PROFESSIONE PERSONAL SHOPPER
Segreti e strategie per trasformare lo shopping in business

Monica Sirani
Questo libro è il primo testo italiano

dedicato alla professione del personal
shopper, una figura di cui molto si
parla nei media ma poco conosciuta
nella sua attività e caratteristiche. 

Professione personal shopper è
una guida pratica  che fornisce gli
strumenti fondamentali per capire,
avviare, gestire l’attività di consu-
lenza e l’insieme dei servizi riguar-
danti il mondo dell’acquisto . Il per-
sonal shopper è infatti una figura
emergente e una professionalità
nuova che richiede lo sviluppo di de-
terminate skills e la conoscenza di
tecniche, strategie specifiche.

Il libro di Monica Sirani af fianca
alla parte teorica in cui si af frontano
tutti gli aspetti fondamen tali per la
progettazione e l’avviamento di questo
mestiere – dalla formazione alla crea-
zione di un business plan, alla strut-
turazione dei servizi –  una parte  più
operativa che raccoglie testimonianze,
suggerimenti pratici e documenti utili
per costruire con successo la propria
attività.

Un testo indispensabile per trasforma-
re il tuo hobby nella tua professione!

Monica Sirani, laureata in Scienze
della Comunicazione presso l’univer-
sità Cattolica di Milano, ha conseguito
un master al London Fashion College
e corsi di specializzazione nel cam-
po della moda. Dopo un’esperienza
di lavoro pluriennale a Londra come
Style Advisor, ha fondato la propria
agenzia che si occupa di consulenza
e servizi esclusivi di personal shopping
(www.personalshoppingmilano.com).
Accanto all’attività di consulente,
presenta seminari e svolge programmi
di formazione per aspiranti profes-
sionisti del settore presso vari istituti. 
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Le guide in un mondo che cambia
In testi agili, di noti esperti, le conoscenze indispensabili nella società di domani.
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Eleganza non è farsi notare, ma farsi ricordare.

Giorgio Armani

Avete presente quando incrociate due bei occhi che vi sorri-

dono, e il cuore vi si scioglie come una noce di burro sul pa-

ne tostato caldo??… Io mi sento così quando vedo un nego-

zio…!

Rebecca Bloomwood, I Love Shopping

Un uomo non ti tratterà mai meglio di un grande magazzino.

Rebecca Bloomwood, I Love Shopping

Per essere insostituibili bisogna essere diversi.

Coco Chanel

Ricordati che non avrai mai una seconda possibilità per fare

una buona prima impressione.

Anonimo

Vesti male e noteranno il vestito; vesti impeccabilmente e

noteranno la donna.

Coco Chanel

L’abito fa il monaco. In società, le persone nude non contano

quasi niente.

Mark Twain
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Prefazione

In Italia da pochi anni sta crescendo  oltremo do la passione per un’arte
ormai entrata di diritto nei “nuovi mestieri” della moda. Il personal shopper.

Con Uptodate Fashion Academy ho voluto creare una delle più impor-
tanti ed esclusive scuole di moda di Milano, con innovativi metodi di inse-
gnamento e docenti di alto profilo, tra cui sono fiera di citare Monica, per
fornire una completa e accurata preparazione nei settori di S tyling, Design,
Beauty e Consulenza d’Immagine, personal shopper – creando, allo stesso
tempo, uno stretto legame con l’evoluzione delle tendenze e le esigenze
produttive del fashion business.

Dal mio incontro con Monica – una tra le più rinomate e ricercate per-
sonal shopper d’Italia – è nata subito una splendida collaborazione, uno
scambio positivo di vitalità ed ener gia, un comprendere le esigenze del
mercato e reciprocamente adattarle alla realtà formativa attuale.

Non per ultimo, il nuovissimo libro di Monica rappresenta il futuro di
questo mestiere e settore in crescita.

Professione personal shopper  è un libro dai tratti unici, un vero conte-
nitore di insegnamenti e suggerimenti utili all’avvio della professione del
personal shopper. Già dalle prime pagine si sfoglia un’arte pura, una pas-
sione smisurata nel voler trasmettere gli strumenti e le “chicche” di questo
new fashion business. Un libro su cui per prima ho creduto, in quanto unico
nel suo genere e soprattutto primo in Italia, destinato a entrare di diritto
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nelle case dei molti appassionati di shopping e di chi con fare avanguardista
ambisce a costruirsi una nuova professione nella moda.

Io e Monica abbiamo deciso di intraprendere un viaggio e partire in-
sieme alla scoperta di un lusso nuovo, un lusso moderno: il lusso di risco-
prire il tempo e il suo valore.

L’arte di fare shopping implica la capacità di esplorare e interpretare le
correnti estetico-emozionali dei nostri giorni.

Nei luoghi “commerciali” più frequentati del nostro tempo libero risie-
de oggi una parte significativa della contemporaneità: quello che compria-
mo, e soprattutto come compriamo, sono diventati una delle esperienze più
dense della nostra quotidianità.

Una relazione più forte e pungente che in altre epoche, quella tra il con-
sumare e l’essere: perché non facciamo acquisti per sopravvivere ma per
procurarci piacere.

E uno dei piaceri della modernità non sta più tanto nel possedere
quanto nel comunicare…

Un inno alla vita: perché la memoria delle nostre emozioni è l’unica
misura del tempo.

Sabrina Tolomeo
Director, Co-Founder

Uptodate Fashion Academy
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Personal shopper:
come nasce,

che cosa fa oggi
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