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El centim

Des d’un gel d’afaitar fins a un tractament per reduir la fatiga. A MAN Personal Care,
els homes jatenen el primer espai exclusiu on cuidar-se per estar i sentir-se millor

Salut i bellesa nomes per a homes

reocupar-se per te-
nir un bon aspec-
te fisic i una millor
imatge ha deixat
de ser una questi6 exclusi-
vament femenina. Parau-
les com hidratacié, exfolia-
ci6 o depilacié s’han incor-
porat al diccionari masculi.
Davant d’aquesta realitat i
de la necessitat no coberta
que hihavia al mercat, Anto-
nio Bassovaidear MAN Per-
sonal Care, un nou concep-
te de botiga especialitzada
en cosmeticaitractaments
d’higiene i bellesa dirigida
al ptblic masculi. I totique
sembli estrany, és el primer
establiment d’aquestes ca-
racteristiques a Espanya.
“L’aventura va comengar
per casualitat fa uns tres
anys. Vaig provar un pro-
ducte de cosmeética mascu-
liiem vaig adonar que no
hi havia cap negoci de salut
ibellesa pensat exclusiva-
mentperal’home”, assenya-
la Basso.
“Tot i que al Regne Unit,
Franga, els Estats Units o
Asia s’estan creant negocis
similars, buscavem un con-
cepte més ampli perque I'ho-
me es pogués endur tots els
productes que necessitai, 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

Enun espai diafan, minima-
listaiamb una estéticamolt
cuidada, MAN Personal Care
ofereix una amplia gamma
de productes de reconegu-
des i diverses firmes. L’es-
pai esta dividit en arees on
es poden trobar facilment
articles relacionats amb
I’afaitat, la higiene facial i
corporal, la cura del cabell,
productes de bany i dutxa,
fragancies i complements.
Totun univers pensatnomés

peral’home, on s’utilitzaun
llenguatge especific.“Tenim
una manera propia d’ano-
menar les coses ja que vo-
lem que elnostre client ens
entengui, per aixo desen-
volupem una comunicaci6
mésmasculina que resol mi-
llor els seus dubtes”, expli-
ca Antonio Basso. “Parlem
d’eficacia, resultats, ener-
gia, i no de bellesa o llumi-
nositat, conceptes més re-
lacionats amb el mén feme-
ni”, aclareix.

TRACTAMENTS
BENESTAR

En aquest espai, també hi
ha un racé per al benestar.
Les tradicionals cabines
de bellesareben el nom de
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“boxes”. N’hi ha tres en els
quals s’hi ofereix fins a una
trentena de serveis. “Mas-
satges, manicures, pedicu-
res i depilacions son altres
serveis que tenen una gran
demanda i superen les pre-

“Desenvolupem
una comunicacio
meés masculina

que resol millorels
dubtes dels homes”

visions que teniem en uns
inicis”, admet el gerent, que
no es cansa de repetir que
allo que es busca és norma-
litzar aquestes practiques
com sil’home les hagués fet
sempre. “La diferéncia 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

Eltracte exclusiu, la comu-
nicaci6 i I’assessorament
s6n dos atributs amb els
quals s’ha volgut identificar
labotiga des dels seusinicis

i que ha utilitzat per atrau-
re a un public més acostu-
mat a “comprar que a anar
de compres”. Un equip de
cine dones, “amb formacio,
experiénciaiinquietuds per
entendre les necessitats de
I’'home”, és per Bassola clau
delnegoci. Segons assegura,
un 72% dels clients que en-
tren ala botiga s6n homes
iun 28% dones o parelles.
Pel que fa al’edat, el gruix
de clients acostuma a tenir
entre 30145 anys. I sialga
pensaque el public gai ésun
dels més adeptes al’establi-
ment es confon. “ Ha estat
una gran sorpresa. Pensa-
vem que seria unnegociamb
una majoria de clients gais
perolarealitat és que només
representen un 10% del to-
tal”, puntualitza.

HABITS QUE CANVIEN
Malgrat que els clients acos-
tumen a ser consumidors
de productes per al’afaitat,
cadavegada més proven al-
tres productes. “Es 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 confirmal’evoluci6 que
estatenint’habit de consum
dels homes en aquest ter-
reny. Lesprevisions de MAN
Personal Care per al 2007
apunten a l’obertura d’'una
nova botiga a Barcelona.

oliver Martin

Amb les empreses, per arribar més lluny

La Cambra impulsa la reflexio
sobre els reptes economics, empresarials
1 socials de Catalunya.

vLcambraben es | 802 448 448 | Av. Dlagenal, 452 | GEQ00E Barcelona

Antonio Basso és Ilicenci-

¢ ateneconomiques. La seva
carrera professional ha es-
tat lligada al sector de la

i banca privadaon hatreba-
[lat durant més d’'onze anys
a bancs com Banco Urquijoi
i Crédit Suisse.

Amb 36 anys, i actualment
solter, laseva inquietud per
: submergir-se en una aven-

| turaempresarial propia va
trobar el seu camien la cos-
¢ meticamasculina.

. “Buscava un nou sector on
estigués tot per fer i poder
inventar”, admet Basso.

¢ Per casualitat, mentre cur-
sava un MBA al'Institut
d’Empresa, va ser consci-

¢ entdelainexisténciaenel
mercat d’'un establiment
d’aquest tipus i es va decidir
¢ aprovarsort. Reconeixamb
sinceritat que abans d’em-
prendre aquest negoci no

© eraunhome massa preocu-
: pat per lasevaimatge. Ara,
lafeina l'obligaaser-ho.

. Cadadia.
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