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Joies decorades amb plantes
vives, l’última moda a Portugal
Collarets, anells ibraçalets,peròvius. Són
l’últimacreaciódeNaturalJewellery,una
marca portuguesa que ha aconseguit re-
crear l’hàbitat natural de les plantes dins
de les joies. Les peces, que ja es venen ar-
reudelmón,valenentre15 i30euros, i les
plantes utilitzades –generalmentmolsa–

poden sobreviure fins a tresmesos sense
ser regades.Això sí, s’had’evitar guardar-
les en un calaix, perquè puguin fer la fo-
tosíntesi. Juntament amb la joia,Natural
Jewellery adjunta un lot de productes de
manutenció, com ara una miniregadora
per dur-la al bolso.ESTILS

Delegar decisions
per guanyar temps de qualitat
Escollir la roba, el pis o el casament deixa de ser una qüestió que

has de resoldre tu gràcies a la proliferació dels compradors personals
NÚRIA JUANICO

BARCELONA

Quadraragendesperanara
veure pisos. Esgarrapar
mitja hora de temps lliu-
re per escollir la decora-
ció del casament. Reser-

var-seunatardaperrenovar l’arma-
ri amb roba de temporada. Per a
moltsnoés fàcil trobarunforat ide-
dicar-lo a tasques necessàries però
que poden resultar pesades i avor-
ridesa l’horade fer-les.Peraixò, ca-
da vegada ésmenys estranya l’exis-
tència de personal shoppers (assis-
tentsdecompres),weddingplanners
(planificadorsdecasaments) iassis-
tents personals, que ofereixen ser-
veis per estalviar temps i decisions
alsclients.Estractadenovesprofes-
sionsques’emmirallenenelsEstats
Units i que, a poc a poc, es van fent
unespai en elmercat laboral català.

“Vivimenunasocietatcadavega-
da més estressada, i el poc temps
lliure que tenim el volem destinar
a activitats de qualitat”, assegura
LluísMatas, que des del 2007 com-
parteix l’agència Your Personal
Shopper amb Esther Pardo. Tots
dos s’encarreguen d’escollir i com-
prar la roba més adequada per als
seus clients, que així no han de de-
ambular durant hores per les boti-
gues a la recerca d’una peça deter-
minada. La feina del personal shop-
per implicaconèixerprèviamentels
gustos de cada persona, perquè
quanel client trepitgi l’establiment
ja trobi les talles seleccionades i les
combinacions que més encaixen
amb el seu estil.

Unabonaprimera impressió
De fet, la imatge personal ha esde-
vingut un element fonamental per
avaluar algú. Ja sigui enentrevistes
de feina o a l’hora de conèixer per-
sones, la primera impressió és cab-
dal, però no tothom té la capacitat
d’escollir el que li quedamésbé.Ai-
xí, als menys hàbils en qüestions
d’estètica també els resulta útil de-
legar la feina de triar la roba. “Hi ha
clients poc presumits que utilitzen
el nostre assessorament permillo-

rar laseva imatge.Ad’altressimple-
ment no els agrada anar a comprar
roba”, diu el Lluís.

Aquest és el cas d’EstefaníaMu-
ñoz, que és infermera i acostuma a
treballar ambhoraris variables que
lideixenpoctemps lliure.Sempre li
havia fet mandra anar de botiga en
botiga fins que va descobrir els per-
sonal shoppers. “M’estalvio hores
perdudes i diners, perquèm’encer-
tenl’estil im’ajudenadonar la imat-
gequevull”, assegura.Malgratreco-
nèixerqueamoltesnoieselsagrada
passar-se les tardes als emprova-
dors, ella prefereix “destinar el
temps a descansar i a estar amb la
família”sensehaverdepatirperquè
ha de renovar l’armari.

El sector del tèxtil no és l’únic
que ha vist emergir nous serveis

amb què el client guanya temps i es
potdesentendrede lapresadedeci-
sions. Al món dels casaments i les
celebracions ha aparegut la figura
delweddingplanner, queesdedicaa
planificarbodesperquèelsnuvisno
s’hagin de preocupar dels proveï-
dors, la ubicació ni qualsevol detall
relacionat amb l’esdeveniment.
“Moltes parelles es perden quan
han d’organitzar la celebració i els
suposa una sobrecàrrega perquè
desconeixen el mercat”, explica
Marta Priu, responsable de l’agèn-
cia BcnWedding Planners. El ma-
teix passa a l’hora de buscar un pis,
i per això Enric Jiménez i Èric
Camps van engegar Somrie, la pri-
meraempresadepersonal shoppers
immobiliaris a Espanya.

Les dues professions posen els
seus coneixements al servei del cli-
entperevitar-limaldecaps ipropor-
cionar-lielproductequeméss’ajus-
taa lessevesnecessitats. “Pentinem
elmercatperquèquibuscaunpisno
n’hagi de visitar 40 abans de trobar
el que li agrada”, destaca l’Enric.

Compradorspersonals
Jacomençaahaver-hi
‘personalshoppers’ fins i tot
pertrobarelpismésadequat

COMPRES PERSONALITZADES
L’Esther Pardo té, juntament
amb el LluísMatas, l’agència
Your Personal Shopper.ARA
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H&M llança una línia
de roba esportiva
La firmaH&Mse sumaa la febredel running
i la vida sana i llança una línia de roba espor-
tiva: des de xandalls impermeables per cór-
rer fins a peces per fer ioga o per als més pe-
tits.Lacol·lecció s’hadissenyatamb lacol·la-
boracióde l’equipolímpic suec, quehaparti-
cipat sobretot en l’elecció dels teixits.

Neix una comunitat per a
dissenyadors emergents
La plataformaTrendzo, que es presentarà en
un pop-up store dimecres que ve a Barcelona,
juntament amb 21 dissenyadors, és la prime-
racomunitatonlinequeneixambl’objectiude
donar a conèixer les creacions de nous disse-
nyadorsi jovestalents.AndreaGaríés ladirec-
tora i fundadora de la plataforma.

Mentre que dominar el marc legal
ésbàsicperalscompradorsdepisos,
en el cas dels planificadors de casa-
ments la creativitat té un paper fo-
namental. “Cada vegada es dema-
nen bodesmés originals i persona-
litzades”, apunta la Marta. Totes
dues feines, amés, requereixen ha-
bilitats de negociació per aconse-
guir el millor preu i adaptar-se al
que demanava el client.

Per a totes les butxaques
“Bonapartde lagent té lapercepció
que oferim un servei car i elitista”,
admet l’Enric.La imatgede l’execu-
tiu ric acompanyat del seu compra-
dor personal encara estàmolt arre-
lada entre la població. Amés, hi ha
uncertdesconeixementgeneral so-
bre la feina dels personal shoppers.

“La gent n’ha sentit a parlar, pe-
rònosapexactamentquèfas”,espe-
cifica el Lluís. Trencar amb la con-
cepció que els seus serveis només
se’ls poden permetre les altes esfe-
res requereix temps ipaciència.Tot
iaixò,aquestestereotipestàcadave-
gadamenys estès gràcies a l’expan-
siód’aquestesprofessionsalmercat
català. “És difícil fer entendre a la
gent que, a la llarga, ambels nostres
serveis s’estalvien temps però tam-
bé diners”, emfatitza el Lluís, que
malgrat tot ha vist com els últims
anys augmentaven els clients amb
una capacitat adquisitivamitjana.

Al cap i a la fi, es tractadeprofes-
sions noves que a poc a poc van ar-
relantaCatalunya.Segons laMarta,
“el sector està en constant creixe-
ment, i això ha generat preus de tot
tipus, que fan el servei assequible
per a totes les butxaques”.e

Les emocions,
cabdals a l’hora
de prendre
decisions

Per al client, delegar tasques
suposa treure’s un pes de so-
bre. Els personal shoppers i els
weddingplanners, però,hande
tenir certes habilitats per es-
collir l’opció que triaria el cli-
enta l’horadeprendreunade-
cisió. I, enaquest tipusdesitu-
acions, “les emocionshi tenen
unpaper fonamental”, consta-
ta la doctora Rosa Casafont,
màsterenneurociènciesper la
UniversitatdeBarcelona(UB).
Estar tranquil i relaxat ajudaa
triar la millor alternativa,
mentre que la pressa, la pres-
sió i laporacostumenaderivar
enmalesdecisions.Peraixò, la
Rosarecomana“ferexercici fí-
sicabansdeprendredecisions,
ja que l’esport genera unaquí-
mica positiva que influeix di-
rectamenten les funcionscog-
nitives, emocionals i del cos”.
Tambého afavoreix riure, fer-
seunmassatge i “consultar-ho
amb el coixí, un consell antic
peròmolt útil”.

En l’àmbit professional,
l’empatia és cabdal per pro-
porcionar un bon servei. “Per
a les feines de personal shop-
pers iwedding planners es de-
mana certa qualificació tècni-
ca i coneixement del sector,
però tambétenirempatia cog-
nitiva i emocional”, afirma la
Rosa. Tant per als professio-
nalscomperalsclients, ladoc-
toraexplicaque“enunasocie-
tat de ritme frenètic cal saber
frenarpergestionarbé lesprò-
piesemocions iprendreaixí la
millor decisió”.

01.Moltes parelles es perden a l’hora de planificar el casament perquè desconeixen elmercat, i contractenwedding planners.
ARA02. La personal shopperEsther Pardo comprant. ARA 03. El personal shopperLluísMatas a la botiga Jofre. JOANMASSATS
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