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uadrar agendes peranara
veure pisos. Esgarrapar
mitja hora de temps lliu-
re per escollir la decora-
ci6 del casament. Reser-
var-se unatardaperrenovar’arma-
ri amb roba de temporada. Per a
molts no és facil trobarun foratide-
dicar-lo a tasques necessaries pero
que poden resultar pesades i avor-
rides al’horade fer-les. Per aixo, ca-
da vegada és menys estranya I’exis-
tencia de personal shoppers (assis-
tents de compres), wedding planners
(planificadors de casaments) i assis-
tents personals, que ofereixen ser-
veis per estalviar temps i decisions
alsclients. Es tractade noves profes-
sions que s’emmirallen en els Estats
Units i que, a poc a poc, es van fent
un espai en el mercat laboral catala.
“Vivim en unasocietat cada vega-
da més estressada, i el poc temps
lliure que tenim el volem destinar
a activitats de qualitat”, assegura
Lluis Matas, que des del 2007 com-
parteix l’agéncia Your Personal
Shopper amb Esther Pardo. Tots
dos s’encarreguen d’escollir i com-
prar la roba més adequada per als
seus clients, que aixi no han de de-
ambular durant hores per les boti-
gues alarecerca d’una peca deter-
minada. La feina del personal shop-
perimplica coneixer préviament els
gustos de cada persona, perque
quan el client trepitgi’establiment
jatrobiles talles seleccionadesiles
combinacions que més encaixen
amb el seu estil.

Una bona primera impressioé

De fet, laimatge personal ha esde-
vingut un element fonamental per
avaluar algt. Ja sigui en entrevistes
de feina o al’hora de conéixer per-
sones, la primera impressio és cab-
dal, pero no tothom té la capacitat
d’escollir el que li queda més bé. Ai-
xi, als menys habils en qiiestions
d’estética també els resulta util de-
legarlafeinade triarlaroba. “Hiha
clients poc presumits que utilitzen
el nostre assessorament per millo-

Joies decorades amb plantes
vives, l'ultima moda a Portugal

Collarets, anellsibracalets, pero vius. Sén
I'tltima creacié de Natural Jewellery, una
marca portuguesa que ha aconseguit re-
crear ’habitat natural de les plantes dins
de les joies. Les peces, que ja es venen ar-
reudel mon, valen entre15130 euros, iles
plantes utilitzades —generalment molsa-

poden sobreviure fins a tres mesos sense
serregades. Aixo si, s’ha d’evitar guardar-
les en un calaix, perque puguin fer la fo-
tosintesi. Juntament amb la joia, Natural
Jewellery adjunta un lot de productes de
manutencid, com ara una miniregadora
per dur-la al bolso.

Delegar decisions
per guanyar temps de qualitat

Escollir la roba, el pis o el casament deixa de ser una qiiestio que
has de resoldre tu gracies a la proliferacio dels compradors personals

COMPRES PERSONALITZADES

L’Esther Pardo té, juntament
amb el Lluis Matas, ’agencia
Your Personal Shopper. ara

rarlasevaimatge. A d’altres simple-
ment no els agrada anar a comprar
roba”, diu el Lluis.

Aquest és el cas d’Estefania Mu-
fioz, que és infermeraiacostumaa
treballar amb horaris variables que
lideixen poc temps 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, perqué m’encer-
tenl’estilim’ajuden adonarlaimat-
ge quevull”, assegura. Malgrat reco-
neixer que amoltes noies els agrada
passar-se les tardes als emprova-
dors, ella prefereix “destinar el
temps a descansar i a estar amb la
familia” sense haver de patir perque
ha de renovar ’armari.

El sector del textil no és I'nic
que ha vist emergir nous serveis

Compradors personals
Jacomencaahaver-hi
‘personal shoppers'finsitot
per trobar el pis més adequat

amb que el client guanya tempsies
potdesentendre delapresade deci-
sions. Al mon dels casaments i les
celebracions ha aparegut la figura
delwedding planner, que es dedica a
planificar bodes perque els nuvis no
s’hagin de preocupar dels provei-
dors, la ubicacié ni qualsevol detall
relacionat amb I’esdeveniment.
“Moltes parelles es perden quan
han d’organitzar la celebracid i els
suposa una sobrecarrega perque
desconeixen el mercat”, explica
Marta Priu, responsable de ’agen-
cia Bcn Wedding Planners. El ma-
teix passa a I’hora de buscar un pis,
i per aix0 Enric Jiménez i Eric
Camps van engegar Somrie, la pri-
meraempresade personal shoppers
immobiliaris a Espanya.

Les dues professions posen els
seus coneixements al servei del cli-
ent per evitar-limaldecapsipropor-
cionar-li el producte que més s’ajus-
taales seves necessitats. “Pentinem
el mercat perque quibuscaun pisno
n’hagi de visitar 40 abans de trobar
el que li agrada”, destaca I’Enric.
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H&M llanca una linia
de roba esportiva

Lafirma H&M se suma ala febre del running
ilavidasanaillancaunalinia de robaespor-
tiva: des de xandalls impermeables per cor-
rer fins a peces per fer ioga o per als més pe-
tits. Lacol-leccidé s’hadissenyat amb la col-la-
boracid de’equip olimpic suec, que ha parti-
cipat sobretot en I’eleccio dels teixits.

! .

Neix una comunitat per a
dissenyadors emergents

La plataforma Trendzo, que es presentara en
un pop-up store dimecres que ve a Barcelona,
juntament amb 21 dissenyadors, és la prime-
racomunitatonline que neixamb’objectiude
donar a coneixer les creacions de nous disse-
nyadorsijoves talents. Andrea Gariésladirec-
toraifundadora de la plataforma.

01. Moltes parelles es perden a’hora de p_lanificar el casament perqué desconeixen el mercat, i contracten wedding planners.
AR 02. La personal shopper Esther Pardo comprant. ara 03. El personal shopper Lluis Matas a la botiga Jofre. joanmassats

o

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

Per a totes les butxaques

“Bonapartdelagentté lapercepcio
que oferim un servei car i elitista”,
admet ’Enric. Laimatge de I'execu-
tiuric acompanyat del seu compra-
dor personal encara esta molt arre-
lada entre la poblacid. A més, hi ha
un certdesconeixement general so-
bre la feina dels personal shoppers.

“La gent n’ha sentit a parlar, pe-
rono sap exactament que fas”, espe-
cifica el Lluis. Trencar amb la con-
cepciod que els seus serveis només
se’ls poden permetre les altes esfe-
res requereix temps i paciencia. Tot
iaix0, aquest estereotip esta cadave-
gada menys estes gracies a I’expan-
sié d’aquestes professions al mercat
catala. “Es dificil fer entendre a la
gent que, alallarga, amb els nostres
serveis s’estalvien temps pero tam-
bé diners”, emfatitza el Lluis, que
malgrat tot ha vist com els tltims
anys augmentaven els clients amb
una capacitat adquisitiva mitjana.

Al capialafi, estractade profes-
sions noves que a poc a poc van ar-
relanta Catalunya. Segonsla Marta,
“el sector esta en constant creixe-
ment, i aixo ha generat preus de tot
tipus, que fan el servei assequible
per a totes les butxaques”.

Les emocions,
cabdals a I’hora
de prendre
decisions

Per al client, delegar tasques
suposa treure’s un pes de so-
bre. Els personal shoppersiels
wedding planners, pero, han de
tenir certes habilitats per es-
collir 'opcio que triaria el cli-
ental’horade prendre unade-
cisié. I, enaquest tipus de situ-
acions, “les emocions hi tenen
un paper fonamental”, consta-
ta la doctora Rosa Casafont,
master en neurociencies perla
Universitat de Barcelona (UB).
Estar tranquil i relaxat ajuda a
triar la millor alternativa,
mentre que la pressa, la pres-
sidilaporacostumen a derivar
enmales decisions. Per aixo, la
Rosarecomana “fer exercici fi-
sicabans de prendre decisions,
jaque l’esport genera una qui-
mica positiva que influeix di-
rectamenten les funcions cog-
nitives, emocionals i del cos™.
També ho afavoreix riure, fer-
seun massatge i “consultar-ho
amb el coixi, un consell antic
pero molt util”.

En lambit professional,
I’empatia és cabdal per pro-
porcionar un bon servei. “Per
a les feines de personal shop-
persiwedding planners es de-
mana certa qualificacio tecni-
ca i coneixement del sector,
pero també tenir empatia cog-
nitiva i emocional”, afirma la
Rosa. Tant per als professio-
nals com per als clients, ladoc-
toraexplicaque “en unasocie-
tat de ritme frenetic cal saber
frenar per gestionar bé les pro-
pies emocionsiprendre aixila
millor decisié”.
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