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per. A decirle a uno lo que se
tiene que poner. A dar respues-
ta a preguntas trascendentes,
cual guriz de la imagen externa.
Le dice a uno/a qué le favorece.
Qué colores iluminan su cara.
Qué cuellos le sientan bien, qué
hay que potenciar, qué convie-
ne disimular. Y le acompaiia a
uno (o le sustituye) en el acto
de la compra. Un lujo tradicio-
nalmente reservado a los mas
pudientes al que empieza a acu-
dir la gente de la calle.

La cosa empieza con una en-
trevista de hora y media para
determinar qué le sienta bien al
cliente y qué busca, seguida de
una prueba de color. En Qué
me pongo, una de las empresas
pioneras en Espafia, con cen-
tral en Barcelona, se sienta uno
frente al espejo y lo empiezan a
cubrir con distintas telas de co-
lores, hasta un total de 115. En
funcién de la tonalidad, cam-
bian las lineas de expresion, la
mirada, la sonrisa. “Algunos
colores hacen que parezca que
tienes una boca mas pequefia, o
los ojos mas luminosos”, dice
Montse Guals, sentada en una
oficina muy cool de la Diagonal
barcelonesa junto a Elisabet
Olivé, con la que fundé hace
seis afios la empresa.

Rosa Serra entra en Julie So-
hn, tienda de una disenadora
coreana afincada en Barcelona.
Al fondo del pasillo ya le espe-
ran Montse y Elisabet, que ya
han preseleccionado algunas
prendas para ella. Mientras se
las prueba, las shoppers no de-
jan de revolotear en torno a
ella, piden tallas, eligen colores,

ajustan prendas. Al cabo de 20
minutos, sale de la tienda relaja-
da y sin bolsas: con ellas cargan
las shoppers, que rematan asi
una faena en la que la clienta se
siente reina por unas horas.
Estaba cansada de su aspec-
to. A sus 44 afios, Rosa se veia
mayor, vestia muy clasica, nece-
sitaba un cambio. Se separ6 ha-
ce diez afnos de su marido, con-
siguié dejar de ser “la mujer
de”, se puso a trabajar, monto
una empresa de reparaciones...
y a ese cambio profesional nece-
sitaba sumar “un cambio perso-
nal”. En octubre se puso en ma-
nos de las especialistas y el pro-

ceso arrancé con un analisis de
su guardarropa. ;Resultado’:
“Me lo tiraron casi todo”. Con
su consentimiento, esta claro.
“Tenia muchisima ropa, casi
tres armarios, pero nunca sabia
qué ponerme. Me cambiaba
hasta 50 veces antes de salir a la
calle, era un auténtico marti-
rio”. Ahora, dice, tiene menos
prendas, pero sabe como combi-
narlas.

A Rosa nunca le gustd irse
de compras. Le aburre. Ahora,
en una tarde resuelve la tempo-
rada. Se gasta unos 1.500 eu-
ros, mas los honorarios de sus
personal shoppers, que en este

Historias de clientes

Historias de clientes hay para
dar y tomar. La de la clienta
de 83 anos que lamentaba no
haber descubierto este servi-
cio 40 afios antes. La del em-
presario madrilefio de treinta
y pocos que queria introducir-
se en Barcelona y que tenia la
sensacion de que daba el cante
de lo tradicional que vestia:
pues bien, pasé de vestirle su
madre a hacerlo su shopper.
La del hombre con posibles
que acudié porque no ligaba
(“No somos Lourdes”, le ad-
virtieron) y para el que acaba-
ron escogiendo hasta el color
de su nuevo Mercedes. La de
aquella chica guapisima de 28
anos, vinculada al mundo de
la noche, que no necesitaba
ningun tipo de asesoria, pero
que se gasté 10.000 euros (“le

hacia ilusién”). O la de aque-
lla mujer que tenia un marido
impresionantemente guapo y
que quiso asesorarse sobre
aquellos colores y prendas
que peor le sentarian para po-
der comprarselos.

Lo curioso del fenémeno
personal shoppers es que a la
gente aun le da vergiienza con-
fesar que recurre a un servicio
de este tipo. Temen que se
piense que carecen de persona-
lidad o criterio para comprar-
se la ropa. “Nos pasa como a
los psicologos”, dice Elisabet
Olivé, “a la gente le da ver-
giienza confesarlo”. De este
modo resulta complicado que
se produzca el boca a oido.
Excepto con los gays, cuenta.
Ellos si que se lo cuentan en-
tre ellos sin reparos.

Clientes, hay de muchos ti-
pos. Entre los hombres predo-
mina el recién separado y el eje-
cutivo escaso de tiempo que ni
siquiera se va con los shoppers
de compras. Lideres politicos,
empresarios, futbolistas y estre-
llas de la tele recurren a ellos.
Entre las mujeres, es mas habi-
tual encontrar perfiles menos
elitistas. “Hay un 90% de muje-
res entre los usuarios”, afirma
Silvia Cebrian, que en estos
dias pone en marcha un curso
para formar personal shoppers
en la academia CEV de Ma-
drid. “En Estados Unidos, te
sustituye, va a hacer las com-
pras por ti. Aqui es como bus-
carte a la amiga perfecta para
irte de compras, porque ade-
mas, te aconseja de verdad”,
cuenta entre risas.

En la estela de los grandes
almacenes norteamericanos y
de algunos franceses, El Corte
Inglés puso en marcha hace
cuatro meses su propio servicio
en uno de sus centros en Ma-
drid y ya en enero ha recibido
hasta 140 solicitudes. “En reali-
dad, es como volver a lo anti-
guo”, comenta Monica Gémez
Cuétara, la directora del servi-
cio, “como cuando en los pue-
blos la vendedora conocia a su
clienta, sabia qué le gustaba,
con qué le sacaba mejor parti-
do”. El servicio de estos gran-
des almacenes cuesta 150 euros
que luego se gastan en el pro-
pio establecimiento. “Esta cla-
ro que la demanda va a ir a
mas”, asegura, “hoy en dia no
disponemos de tiempo y necesi-
tamos que nos ayuden a com-
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te del foro destacd que la situa-
cion en los hospitales es peor.
“Se da mas informacion en un
prospecto que en el consentimien-
to informado que hay que firmar
para recibir un tratamiento tan
agresivo como la quimiotera-
pia”, dijo.

Otra prueba del abandono
que sienten los enfermos es que
s6lo una comunidad, Madrid,
cuenta con la figura del Defensor
del paciente. El foro —que en es-
to coincide con otra. organiza-
ci6n similar, la Coalicion de En-
fermos Crénicos— pididé que se
cree esta figura en todas las co-
munidades.

Como expertos en el proceso
sanitario, el foro es firme defen-
sor de que se informaticen las his-
torias clinicas —con los debidos
controles que garanticen la confi-
dencialidad— y de que los datos
claves se integren en la tarjeta sa-
nitaria. “No se puede hacer res-
ponsables a los pacientes, que
son muchas veces mayores y con
muchos problemas, de explicar
todo lo que les pasa a los médi-
cos”, indico Jovell.

También piden que en los hos-
pitales haya un médico que se
encargue de seguir al paciente du-
rante todo el proceso, y que sea
el responsable de comunicarse
con el especialista de atencién pri-
maria del enfermo. “Tiene que
haber alguien que se asegure del
cumplimiento terapéutico. En al-
gunos paises, las enfermeras te
llaman a casa para recordarte
que tienes que tomarte las pasti-
llas”, indicé Jovell. Otro aspecto
que los pacientes creen que debe-
ria mejorarse es la formacion de
los médicos para comuni~
con ellos.



