El desempleo ha hecho que mucha
gente se forme en este mundo. El
intrusismo complica contratar un
servicio de calidad en la capital

«Personal shopper»,
el oficio que crece

con la crisis
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ecenas de personas —mas
mujeres que hombres—
ofrecen sus servicios como

asesores deimagen enla

red. «Soy una chica que ha realiza-
do un curso de personal shoppery se
ofrece para trabajar en empresas o
con particulares. Tengo muy buen gus-
to. Te renueve tu fondo de armario, te
aconsejo qué estilismos te convienen
mds segln tus caracteristicas y per-
sonalidad. Si no tienes tiempo para ir
de compras, yo las hago por ti».

Anuncios similares a este se repi-
ten en distintas paginas. La mayoria
no cuenta con UNA eMpresa, Una pa-
gina web o incluso un blog donde plas-
me sus conocimientos, pero estan dis-
puestos a cobrar la cara prestacion por
dar consejo. «No tengo pigina weby
no me dedico a ello, ya me gustaria,
pera como las cosas de la vida estdn
tan mal... Cobro por hora 70 euros. Si
se me quiere contratar un dia del fin
de semana, con mds tiempo, serian
200 euros», detalla la mujer de esta
publicidad al otro lado del teléfono.

El negocio de personal shopper, que
nola clientela, ha proliferado en época
de crisis, sobre todo en Madrid. El de-
sempleo hallevado a muchos interesa-
dos a realizar cursos y masteres -que
van desde los 500 euros online a los
3.000 euros en clases presenciales- en
esta disciplina. Sus clientes, de clase
media y alta, son fieles a esta oferta
cuando la contratan. El handicap para
el usuario estd en distinguir entre un
expertoy un amateur. ya que la forma-
cién en nuestro pais, segun informa

ara Largo, presidenta del facion

Espafiola de Asesores de Imagen y Per-
sonal Shopper (Asedai), es «flojas.

Isabel Yuste fue de las primeras per-
sonal shopperen la capital. Es la direc-
tora del curso en esta materia del Ins-
tituto Europeo de Disefio (IED). «Hace
ocho afios no habi 1as formacion;

Laclienta (en el centro de las
imédgenes) contrata los servicios en
el Hotel Villa Magna. Realizan sus
compras en la Milla de Oro. Su
presupuesto es de 3.000 euros

Montaron la asociacién en 2007 y en
2010 crearon su empresa: Tu asesor de
imagen. Se conccieron a la salida del
colegio de sus hijos -tienen tres y dos,
respectivamente-. Encontraron sus
puntos en comin. La madrilefia Lar-
go habia estudiado Disefio de Moda en
la Politécnica; la mexicana Iriberri
también, pero en la Institucion Artis-
tica de Ensefianza ¢l (IADE) de la Uni-
versidad de Alcald de Henares.

Arrancaron motores y hoy pueden
vivir de este oficio desde las 9 dela ma-
fiana hasta las 16,30 de la tarde, de Iu-
nes a viernes. Algin sabado también
les toca hacer sus recomendaciones.
Su media de clientes ala semana es de
tres. Los cambios de estacién son sus
épocas con mas trabajo.

El Hotel Gran Lujo Villa Magna ofre-
ce los servicios de estas dos mujeres
a sus huéspedes. Es 1o que se denomi-
nash ing tour. Las puertas corre-

ahora hay mucha, tanta como intrusis-
mo. Hay periodistas y estilistas de moda.
que se dedican a ello y no tienen cono-
cimientos», informa esta experta.
Sara Largo y Ana Iriberri fueron de
las primeras profesionales en dedicar-
se a este mundo de ]a moda en Madrid.

deras de este hotel se abren y entran
las dos, que complementan su Jook con
bolsos Loewe, taconazos de Carolina
Herrera, botines de Caramelo... Y Pri-
mark también se hace hueco en su
atuendo. «El estilo estd en saber mez-
clarw, adelanta Iriberri.

Han quedado en el hotel con Méni-
ca Fernandez, una clienta para laque
han trabajado con anterioridad. «Las
encontré cuando necesitaba un cam-
bio en mi vida, hace tres afios. Acaba-
ba de tener un hijo y empecé a buscar
por lared. Yo antes iba a comprar ropa
siempre al mismo sitio. No utilizaba
complementos. No sabia», narra. Sus
personal le cambiaron la imagen por
completo. «Utilizaba colores que nola
favorecian. Primero nos entrevista-
mos con ella; después vimos su fondo
de armario, y por tltimo nos ajusta-
mos a su presupuesto para renovar su
imagen», detalla Largo.

Viaje por la Milla de Oro
Ménica quiere ahora que le ayudena
elegir dos modelos para una boda de
fin de semana. Presupuesto, no mas
de 3.000 euros. «El objetivo de nues-
tro oficio es sacar lo mejor de cada per-
sona, tanto en la forma de vestir como
en la de maquillarse y peinarse. Se tra-
ta de pulir un diamante, mejorar su
imagen y que se sienta cémoda o c6-
‘modo en ella», manifiesta Iriberri.

La ruta para Ménica se desarrolla
por el barrio de Salamanca. Estas pro-
fesionales se mueven por distintas zo-
nas y diferentes tiendas. «Nos ajusta-
mos al cliente. También compramos
en la Gran Via o en Chueca. Depende
del presupuesto y estilo. Siempre in-
tentamos evitar lo que lleva todo el
mundow, declaran.

En cifras

300 euros

Desde 240 hasta 300 euros
cuesta el paquete de tres
horas para cambiar el fondo
de armario. Algunos asisten-
tes, menos profesionales,
ofrecen sus servicios desde 70.

60%
De su clientela son mujeres,
su piblico mas fiel. El hombre

no suele repetir tras contratar
estos servicios.

800 euros

Suele ser el precio medio que
gasta el cliente, mas los
honorarios de las personal, en
cada servicio.

50 aﬁli.ados

Son los que forman parte de
su asociacion profesional, que
echo a rodar en 2007. Entre
ellos hay hombres y mujeres.
No todos son asistentes,
‘también hay estilistas.

En Serrano, estas asesoras son co-
nocidas. «Apenas hay competencia en
esta zona, pese al intrusismo que hay»,
declara Largo. En Hoss Intropia son
las tinicas que disponen de un gran
vestuario donde se les sirve champan
¥ Zumos, a gusto del cliente.

Paris, la referencia

Elreclamo de personal shopperno es
descomunal en la capital. A juicio de
las expertas de Asedai, es porque Ma-
drid «no se concibe como una ciudad
de compras, a diferencia de Paris. Fal-
taimpulso institucionals.

La extremefia Isabel Yuste augura
un buen future para esta tendencia en
la capital. «Ahora viene mucho piibli-
co asiatico y compra en tiendas lujo-
sas. En Espafia hasta hace poco este
servicio parecia una tonteria. A medi-
da que la gerite va yendo ve que es algo
atil. Gastan dinero, pero al final se re-
‘cupera porque se ensefia a sacar el mé-
ximo partido a tu armario».

Video: De compras con
personal shopperen
abc.es/madrid




