
Preocupar-se per te-
nir un bon aspec-
te físic i una millor 
imatge ha deixat 

de ser una qüestió exclusi-
vament femenina. Parau-
les com hidratació, exfolia-
ció o depilació s’han incor-
porat al diccionari masculí. 
Davant d’aquesta realitat i 
de la necessitat no coberta 
que hi havia al mercat, Anto-
nio Basso va idear MAN Per-
sonal Care, un nou concep-
te de botiga especialitzada 
en cosmètica i tractaments 
d’higiene i bellesa dirigida 
al públic masculí. I tot i que 
sembli estrany, és el primer 
establiment d’aquestes ca-
racterístiques a Espanya. 
“L’aventura va començar 
per casualitat fa uns tres 
anys. Vaig provar un pro-
ducte de cosmètica mascu-
lí i em vaig adonar que no 
hi havia cap negoci de salut 
i bellesa pensat exclusiva-
ment per a l’home”, assenya-
la Basso. 
“Tot i que al Regne Unit, 
França, els Estats Units o 
Àsia s’estan creant negocis 
similars, buscàvem un con-
cepte més ampli perquè l’ho-
me es pogués endur tots els 
productes que necessita i, al-
hora, realitzar  tractaments 

de salut i bellesa en un ma-
teix espai”, afegeix. Final-
ment, va ser al desembre 
de 2005 quan va arrencar 
a Barcelona aquest establi-
ment pioner. 

UN GRAN APARADOR 
En un espai diàfan, minima-
lista i amb una estètica molt 
cuidada, MAN Personal Care 
ofereix una àmplia gamma 
de productes de reconegu-
des i diverses firmes. L’es-
pai està dividit en àrees on 
es poden trobar fàcilment 
articles relacionats amb 
l’afaitat, la higiene facial i 
corporal, la cura del cabell, 
productes de bany i dutxa, 
fragàncies i complements. 
Tot un univers pensat només 

per a l’home, on s’utilitza un 
llenguatge específic.“Tenim 
una manera pròpia d’ano-
menar les coses  ja que vo-
lem que el nostre client ens 
entengui, per això desen-
volupem una comunicació 
més masculina que resol mi-
llor els seus dubtes”, expli-
ca Antonio Basso. “Parlem 
d’eficàcia, resultats, ener-
gia, i no de bellesa o llumi-
nositat, conceptes més re-
lacionats amb el món feme-
ní”, aclareix. 

TRACTAMENTS I 
BENESTAR
En aquest espai, també hi 
ha un racó per al benestar. 
Les tradicionals cabines 
de bellesa reben el nom de 

“boxes”. N’hi ha tres en els 
quals s’hi ofereix fins a una 
trentena de serveis. “Mas-
satges, manicures, pedicu-
res i depilacions són altres 
serveis que tenen una gran 
demanda i superen les pre-

visions que teníem en uns 
inicis”, admet el gerent, que 
no es cansa de repetir que 
allò que es busca és norma-
litzar aquestes pràctiques 
com si l’home  les hagués fet 
sempre. “La diferència amb 
les dones”, explica, “conti-
nua radicant en el fet que 
els homes no acostumen a 
dir que es cuiden de portes 
enfora”.

TRACTE PERSONALITZAT
El tracte exclusiu, la comu-
nicació i l’assessorament 
són dos atributs amb els 
quals s’ha volgut identificar 
la botiga des dels seus inicis 

Des d’un gel d’afaitar fins a un tractament per reduir la fatiga. A MAN Personal Care, 
els homes ja tenen el primer espai exclusiu on cuidar-se per estar i sentir-se millor
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“Desenvolupem 
una comunicació 
més masculina 
que resol millor els 
dubtes dels homes”

ELS CRÈDITS DE L’EMPRESA: 
Nom: MAN Personal Care Store.
Direcció: Travessera de Gràcia, 66
 08006 Barcelona.
Telèfon: 93 414 12 89.
Productes i serveis: Afaitat; higiene i 
tractaments facials, corporals i capil·lars; 

bany i dutxa, fragàncies, complements 
d’imatge i cura personal; massatges; 
depilacions.
Nombre de treballadors: 6.
Web: www.manpersonalcare.com
Data de fundació: 23 de desembre del 2005.

PERFIL
i que ha utilitzat per atrau-
re a un públic més acostu-
mat a “comprar que a anar 
de compres”. Un equip de 
cinc dones, “amb formació, 
experiència i inquietuds per 
entendre les necessitats de 
l’home”, és per Basso la clau 
del negoci. Segons assegura, 
un 72% dels clients que en-
tren a la botiga són homes 
i un 28% dones o parelles. 
Pel que fa a l’edat, el gruix 
de clients acostuma a tenir 
entre 30 i 45 anys. I si algú 
pensa que el públic gai és un 
dels més adeptes a l’establi-
ment es confon. “ Ha estat 
una gran sorpresa. Pensà-
vem que seria un negoci amb 
una majoria de clients gais 
però la realitat és que només 
representen un 10% del to-
tal”, puntualitza.

HÀBITS QUE CANVIEN
Malgrat que els clients acos-
tumen a ser consumidors 
de productes per a l’afaitat, 
cada vegada més proven al-
tres productes. “És un pro-
cés lent i preferim que el 
client vagi a poc a poc, que 
provi nous articles, experi-
menti sensacions, i valori, 
en comptes de comprar de 
tot i després no fer-ho ser-
vir”, indica Basso. 
En tot cas, el 95% dels cli-
ents que entren a la botiga 
realitzen una compra, xifra 
que confirma l’evolució que 
està tenint l’hàbit de consum 
dels homes en aquest ter-
reny.  Les previsions de MAN 
Personal Care per al 2007 
apunten a l’obertura d’una 
nova botiga a Barcelona. 

Oliver Martín

Antonio Basso és llicenci-
at en econòmiques. La seva 
carrera professional ha es-
tat lligada al sector de la 
banca privada on ha treba-
llat durant més d’onze anys 
a bancs com Banco Urquijo i 
Crédit Suisse. 
Amb 36 anys, i actualment 
solter, la seva inquietud per 
submergir-se en una aven-
tura empresarial pròpia va 
trobar el seu camí en la cos-
mètica masculina. 
“Buscava un nou sector on 
estigués tot per fer i poder 
inventar”, admet Basso. 
Per casualitat, mentre cur-
sava un MBA a l’Institut 
d’Empresa, va ser consci-
ent de la inexistència en el 
mercat d’un establiment 
d’aquest tipus i es va decidir 
a provar sort. Reconeix amb 
sinceritat que abans d’em-
prendre aquest negoci no 
era un home massa preocu-
pat per la seva imatge. Ara, 
la feina l’obliga a ser-ho. 
Cada dia.

Salut i bellesa només per a homes


