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LUina escuela unica donde se

imparten cursos vinculados con

conocimientos de estilismo v de

. empresa, Desde analisis de
color, hasta morfologia pasando
por como maontar un negocio de
personal shopper

Debajo, Ménica (izda) y Eva Cuétara,

de Personal Shopper School. Sobre estas lineas,
Cristina {izda) v Katy Sainz, de MeTwo

ra, la que viaja es Kary y laque
supervisa las cuentas es Cristi-
na, que estudié empresaria-
les: «Tenemos el mismo gus-
to, asi que me fio 100% cuan-
do Katy va a hacer las com-
prass,

A partes iguales

El repartir bien la tareas es
fundamental para llevarse
bien entre hermanas. Esto lo
recalca Lara Martinez-Arroyo
que junto con su hermana Ta-
nia decidid abrir una franqui-
ciade la firma de ropa france-
sa, Maje, en Madrid, «Cada
una tiene que tener muy claro
sus limitaciones, hasta donde
puede llegar y cudnto tiempo
puede contribuir en el proyec-

tow, explica Lara y afiade «yo

tengo un trabajo fijo y no pue-
do ocuparme de la rienda al
100 cien por cien. Pero esto lo
hablamos al principio y ahora
no hay problemas».

¥ es que lo mds importante

es ser honesto y claro en todg |

momento, que es algo que se
da de manera més fdcil si ha-
blas con una hermana que
COMN Una amiga, o un socio a se-
cas. «Entre nosotras, las cosas
son transparentes. No hay
mentiras ni pelos en la len-
gua. Si algo estd mal, se ha-
bla, y ademds sin darle vuel-
tas. La comunicacidn es mds
directa y mas franca, porque
llevames toda la vida contdn-
donoslo todo», dice Tania. La-
ra lleva afios trabajando co-
mo relaciones piiblicas de mo-
da y su aportacién en ideas de
markering para la tienda es
fundamenral. Nos explica
que por ahora lo mais impor-
tante es fidelizar las clientas.
;Cdmo lo hacen? «La forma-
cion que le damos a nuestras
dependientas es muy particu-
lar. Entre otras cosas, quere-
mos que sean honestas con la
clienta en todo momento. Si
algo no le sienta bien, deben
decirlo. Esto crea un vinculo
de confianza que para noso-




