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TENDENCIA ASESORES PERSONALES
| PARA COMPRAS, CULTURA Y VIAJES |

Lujo hecho a medida |
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H La bomba de Barajas obliga al
presidente a cambiar$u "hoja de ruta’
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COMPRAS CON UN ASESOR, ESPECTACULOS Y ARTE A LA CARTA

Lujo personal
e instransferible

Ya no es sélo cues-
tion de comprar en
la tienda mas exclu-
siva ni de visitar el
mejor museo, ahora
lo fastuoso es que
todo esto sea solo
para sus 0jos.
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Pepa Rehollo
prebollo.tiempo@grupozeta.es

asar una noche en un resort de cuatro

suites perdido en una isla del Pacifi-
co o comprar un bolso con el anagrama
creado por el disefiador de moda no es lu-
jo, es ostentacién. Al menos asi lo piensan
los actuales consumidores de alto poder
adquisitivo, que prefieren gastar su dine-
o en vivir una experiencia tnica y pla-
centera a adquirir productos de marcas de
renombre. Segun Susana Campuzano, di-
rectora de la consultora Luxury Advise y
del Curso Superior de Direccién y Gestién
Estratégica del Universo del Lujo del Ins-
tituto de Empresa,“desde la década de los
noventa las necesidades de los clientes a
la hora de consumir productos o servicios

en general han cambiado sustancialmen-
te. A la blisqueda de calidad y atributos
tangibles del producto, se ha sobrepuesto
la necesidad de vivir experiencias.Ya no
demandan productos sino momentos”.

A medida. Esta tendencia ha hecho que
surjan empresas especializadas en crear
para sus clientes contenidos experimen-
tales hechos a medida. Una de ellas es
Shopin (www.shopin.es). La empresa de
Blanca Gordon asesora a sus clientas so-
bre las tendencias del momento y organi-
za rutas personalizadas de moda, belleza
o decoracion por las tiendas méds origina-
les y desconocidas y por los restaurantes y
cafés mds fashion.Todo a gusto del con-
sumidor.

Blanca Gordon importé esta idea de
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Espectaculos
privados

contratar por unas horas una
actuacion en exclusiva de un ar- -
tista es posible. Beatriz Bunzl se Solos por las galerias
encarga de todos los detalles, " de los clentos de turk
husca el mejor lugar y organizar
una velada inolvidable.

que cada

dia visitan el Museo Thyssen de Madrid es
posible. sélo hace falta contactar con Arts
Exclusive y la empresa se ocupara de cerrar
el museo por unas horas. La visita se hace

0,000 euro
- - g 4

Nueva York y Londres, donde acudir a
un personal shopper (asistente personal de
compras) es mucho més frecuente que en
Espafia. Ella es capaz de organizar una ru-
ta exprés para una persona con poco tiem-
po -dos o tres horas de compras, por 170
euros, més lo que quiera gastar la clienta—,
una jornada completa de ocho horas (700
euros) -mas frecuente entre los extranje-
ros que visitan la ciudad por primera vez—
0 de cuatro horas (400 euros), lo justo pa-
ra renovar el vestuario.“Garantizamos una
atencién personalizada —explica la pro-
pietaria de Shopin-, con todo Iujo de de-

junto a un profesor de arte.

talles, acceso a showrooms de prestigiosas
marcas, desfiles privados, aperitivos en los
mejores establecimientos y nuevas direc-
ciones mds alld de Chanel, Christian Dior,
Yves Saint Laurent o Loewe, tiendas cu-
riosas, originales y diferentes”.

Shopin no descuida ningtin detalle.
Ofrece comodidad y dedicacién personal.
Lo primero es conocer el ropero de la per-
sona que contrata sus servicios. Una vez
que averiguan las carencias de su fondo
de armario, hacen una lista de la com-
pra. Blanca y su estilista visitan previa-
mente las tiendas donde saben que po- ©
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Ja vida tendencias.

Como las
estrellas de cine
Son viajes de pelicula que pueden
alcanzar precios espectaculares.
Las rutas de Eureka Tour permite
disfrutar a sus clientes de los mis-
mos espacios naturales de Kenia
que Rohert Redford y Meryl
Streep en “Memorias de Africa”.

12,000 eUrog

© drdn encontrar las prendas necesarias: las

eligen, las apartan e incluso dejan el pro-
bador reservado para la hora y el dia acor-
dado. El cliente solo tiene que poner el di-
nero y dejarse llevar por un chéfer y una
estilista que les acompanan durante su jor-
nada de shopping.

“Es cierto que el servicio que ofrecemos
es un lujo, pero nuestro objetivo no es que
las personas que nos contratan gasten su
dinero en grandes marcas sino que lo ha-
gan con cabeza y recuperen el placer de ir
de compras”, concluye Blanca Gordon.

Por el mundo. Con esta tendencia social
en alza, son muchos los sectores que han
cambiado sus estrategias, como Eureka
Tours, que ofrece a sus clientes viajes de ci-
ne, basados en peliculas (www.viajesdepe
licula.com), en los que cuidan cada deta-
lle con el fin de conseguir momentos espe-
ciales e irrepetibles. David Pujol, director
gerente del touroperador, sabe que son via-
jes muy especiales, a la carta, para clientes
“con mucho dinero y muy especiales que
buscan una experiencia Gnica, s6lo para
ellos”.
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‘Comprasalo
‘Pretty Woman'

Por este precio se puede disponer
durante una jomada completa de
una asesora personal de moda
que elabora una ruta y una lista
de la compra a medida para cada
clienta. Visitan las tiendas de
renombre pero también las

més originales.

Los itinerarios se inspiran en peliculas
como Memorias de Africa, Casablanca o
Eltiltimo emperador, “pero nuestra filoso-
fia es organizar cualquier ruta a gusto del
cliente —asegura Pujol-. Para ello hacemos
reuniones previas y concretamos el viaje
de cine que quieren hacer. Son viajes muy
exclusivos en los que reproducimos ver-
daderas secuencias de pelicula para gru-

pos reducidos de familiares y amigos. Nos
ocupamos de todo: desde facturar sus ma-
letas previamente hasta acompafiarles du-
rante todo el viaje con total discrecion”

Nuevos conceptos. Es que al consumidor
cada vez le importa menos ver las cinco es-
trellas a la puerta del hotel. Prefieren un
hotel recéndito, pequefio, que les acerca a
un mundo s6lo para ellos. Segtin el infor-
me 21st Centurion Living, realizado por
American Express, la experiencia, el co-
nocimiento, el valor y la conciencia ecol6-
gica son los aspectos predominantes en el
nuevo concepto del lujo. Algo que ya se no-
ta en las ofertas de prestigiosas cadenas
hoteleras como Four Seasons, que ha cons-
truido enTailandia un hotel compuesto por
quince tiendas de campafia. Eso sf, cuen-
tan con todo tipo de comodidades.

Hasta la cultura también ha llegado la
exclusividad. Visitas privadas a museos o
paseos guiados por Madrid u otras ciuda-
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A Al gusto de cada una

Blanca ( ) es prop ia
de Shopin, empresa que organiza rutas
personales de “shopping”.

des espaiiolas son la oferta de Arts Exclu-
sive (www.artsexclusivespain.es), una em-
presa especializada en el lujo cultural. Bea-
triz Bunzl, consejera delegado de la em-
presa, y sus dos socios iniciaron este
proyecto en 2004 y desde entonces han he-
cho ya muchos kilémetros con sus selec-
tos programas hechos medida para em-
presas y clientes de la banca privada.

Visitas al museo. Organizan, por ejem-
plo, visitas al museo del Prado, el Thyssen-
Bornemisza o el Lazaro Galdiano, Una vez
que han cerrado sus puertas y hasta las 11
o las 12 de la noche, Arts Exclusive lleva a
sus clientes a conocer los cuadros de Go-
ya,Van Gogh o El Greco acompaiiados de
profesores o historiadores del arte“que ha-
blan varios idiomas y son capaces de
transmitir sus conocimientos convirtiendo
la visita al museo en una experiencia tini-
ca”, dice Beatriz Bunzl. Si la visita guiada
es entre semana y en horario del museo
cuesta alrededor de 300 euros, pero si se
cierra el museo puede llegar hasta los
10.000.

Arts Exclusive también puede organizar
la visita a una coleccion particular de ar-
te acompanada de una cata de vino o de
quesos. O contratan espectdculos, como
han hecho con una representacién de Sa-
ra Baras en un lugar muy especial, o ac-
tuaciones de un cuadro flamenco...“Ofre-
cemos basicamente actividades culturales,
no turisticas y nuestro reto es que nuestros
programas sean cada vez mds originales
y tinicos”, concluye Beatriz Bunzl. @

.tal como somos.

NATIVEL PRECIADO

Obsequiosos

Vivimos rodeados de ar-
tilugios inutiles. Despren-
dernos de la cantidad de
cachivaches que hemos
ido almacenando a lo lar-
go de los afios es una ta-
rea heroica porque, en el
fondo, todos llevamos en-
mascarado el sindrome
de Dibgenes. Por eso, de
manera especial, son te-
mibles cierta clase de re-
galos. Hay mucha aficién
ala figura de cerdmica,
al jarrén de gran tamafio,
la pieza de cristal, la so-
pera de porcelana, el re-
loj de pared, el paragiiero
0 la escribania de made-
ra. Deberfan prohibir los
regalos decorativos por-
que no tienen més desti-
no que el trastero o el re-
ciclaje. Las consultas de
abogados, pediatras y
dentistas estdn llenas de
inmensos floreros de vi-
drio, pesados ceniceros
de 6nix y abstractas es-
culturas de metacrilato.
Es evidente que se trata
de regalos reciclados. Pe-
ro no todos tienen una
segunda oportunidad,
porque algunas entida-
des, con un exacerbado
sentido de la propiedad o
simple mala intencién,
marcan sus piezas con su
logotipo como si fueran
reses. ¢Quién se atreve a
pasear su maleta por un
aeropuerto con las siglas
de un partido? Los politi-
€OS no se reprimen y
aprovechan las celebra-
ciones para colar el men-
saje. Excepto esas mara-
villosas agendas de piel
llenas de compartimen-
tos, los regalos deberian
ser neutros. No quiero
ser exhaustiva para no
herir determinadas sensi-
bilidades de tantas perso-

EL REGALO ES UN
LENGUAIE'Y
OFENDE TANTO
LA MEZQUINDAD
COMO EL
DERROCHE. NO ES
POSIBLE ENCAJAR
BIEN UNA OFREN-
DA DESPROPOR-
CIONADA

nas con buena voluntad
que, sin pensar en el des-
tinatario, regalan lo que
les sobra y, a veces, inclu-
so lo que les gusta. Por
eso el juego estelar de es-
tas fiestas navidefias ha
sido el amigo invisible,
que fija el precio maximo
del objeto y garantiza el
anonimato. En el tltimo
que participé se vaciaron
las alacenas.

Se produjo una curiosa
coincidencia en fuentes
para aperitivos, tarros

de sal y pimienta,
aceiteras, juegos de té y
servilleteros.

El regalo es un lenguaje
y ofende tanto la mez-
quindad como el derro-
che. No es posible enca-
jar bien una ofrenda des-
proporcionada. En
tiempos de bonanza los
empresarios intrépidos
regalaban viajes de pri-
mera, a paises exéticos,
con estancia de quince

dias en hoteles de cinco
estrellas. Un mensaje
erréneo al que se debia
renunciar. Los cédigos
éticos han impuesto la
ecologia y la austeridad.
Este afio hemos recibido
variados articulos de co-
mercio justo, aceites rela-
jantes, velas para medi-
tar;, productos biolégicos,
azicar, chocolate, té,
miel, especias, fruta fres-
ca y un delicioso café cu-
bano de Sierra Maestra.
Los articulos perecederos
son un acierto. Siempre
se agradece el buen gus-
to, el sentido comiin y la
sensibilidad.

Me llaman unos amigos
desde Washington para
preguntarme si me ape-
tece algo especial. Estdn
perdidos en un inmenso
centro comercial y no se
les ocurre nada, A mi
tampoco. A partir de cier-
ta edad es dificil acertar
con el regalo adecuado.
Nos gusta lo que tene-
mos. Pocas cosas nos
trastornan tanto como
cambiar el dltimo mode-
lo de ordenador, de telé-
fono mévil, de DVD o de
iPod. Ponerse al dia supo-
ne una gran pérdida de
tiempo. Ya hemos adqui-
rido practicamente todo
lo que nos apetece. Nos
pasamos media vida acu-
mulando trastos de los
que nos gustaria des-
prendernos durante la
otra media. Las casas es-
tan repletas de objetos
prescindibles y lo que se
agradece realmente es
que nos ayuden a vaciar
todo lo que estd de mds.
El minimalismo se ha
convertido en un lujo
inalcanzable. @
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