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L'agroalimentare fa la parte del leo-
ne quando si parla di vendita diretta
dal produttore al consumatore, ma se si
vuole acquistare prodotti friulani le pos-
sibilita sono molte anche in settori quali
I'abbigliamento e I'arredamento.

Nel primo caso citiamo i casi de La

Furlana, azienda storica di Udine spe-
cializzata nella produzione di intimo che
gestisce tre spacci.
Oltre a quello nel
capoluogo friulano
ci sono i punti ven-
dita a Monfalcone e
a Reana del Rojale.
Si tratta di spacci
aziendali nel senso
che si puo acquistare
anche prodotti con
lievi difetti a meta
prezzo, avendo pero
a disposizione an-
che i capi pronti per
essere immessi sul mercato. La conve-
nienza, in quest’'ultimo caso, & determi-
nata tutta dall’alta qualita del pfodotto,
perché dal filato alla confezione tutto &
rigorosamente italiano. “La risposta del-
la gente - ci ha spiegato la responsabile
di uno dei punti vendita - € molto buona
per il semplice motivo che quando si vie-
ne da noi ci si aspetta un’elevata qualita
e noi facciamo del nostro meglio per non
deludere quest’aspettativa”.

Il discorso non cambia quando contat-
tiamo Olimpio Fraschini, amministra-
tore della Nuova Tiglio, azienda specia-
lizzata nella sartoria da uomo operante

a Fagagna che produce capi per conto di
note firme e propone anche direttamente .
le sue realizzazioni nel negozio antistante
la sede di produzione a Fagagna: “Nella no-
stra azienda lavorano 42 persone e tutta la
produzione ¢ di alta qualita. Il problema &
che la crisi sta mettendo a dura prova la ca-
pacita d’acquisto della classe media. Inoltre
molti preferiscono illudersi di risparmiare
andando negli Outlet,
dimenticandosi che
nessuno regala nulla.
Spesso, quando propo-
niamo prodotti che al-
trimenti trovi soltanto
in boutique a meta del
prezzo, sono dubbiosi,
quasi volessimo tirare
qualche fregatura”.

Meno sviluppata la
vendita diretta di arre-
damenti, nonostante la
nostra regione sia dav-
vero ricca di aziende. Qualche passo avan-
ti lo sta facendo la zona della Sedia, dove
qualche azienda comincia a proporre le sue
produzioni, come ci ha spiegato il presiden-
te di Asdi Sedia, Giusto Maurig, e con buoni
risultati. Opera da anni e con buoni risultati
anche un sito internet appositamente dedi-
cato alla vendita diretta al pubblico. Ancora
nulla, invece, nel caso del distretto del mo-
bile, almeno fino a quando non verranno
avanti alcune iniziative che vorrebbero re-
alizzare un vero e proprio Outlet del mobile
friulano.
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