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Vestir es una herramienta de comunicacién total. Ne-
cesitamos vestirnos, pero deberiamos ser conscientes de
lo que nos ponemos, porque es nuestro mensaje mds in-
mediato cuando nos encontramos con alguien. Sin em-
bargo, muchas veces nos escondemos detrds de nuestra
ropa. Es muy importante aprender a expresarnos como
realmente somos y queremos, ser conscientes de lo que
llevamos encima para comunicar y para sentir.

Yo estoy totalmente en contra de la rigidez del mercado
textil con sus temporadas, sus rebajas y sus pasarelas. Mi
ritmo de creacién es otro: voy sacando piezas diferentes
cada tres meses. Ademds, las tiendas te lo agradecen por-
que tener la misma oferta toda una temporada cada vez
es mds insoportable. Pero es cierto que casi ha desapare-
cido la tienda pequena de moda, y que no hay alternativa
entre la ropa muy cara y la de uniforme de las grandes
marcas de ropa. Ademds, al no haber pricticamente in-
dustria textil, no hay tantos acabados como antes, tanta
variedad de bordados y de estampados.

En parte, si. Pero no sélo. Yo siempre digo que a China
no hay que ir a confeccionar sino a vender. Aquel es
un mercado enorme, igual que paises de la peninsula
Ardbiga, etc. Debemos salir al exterior. Yo quiero ven-
derle a cualquier persona que le gusten mis creaciones
y darle mi particular visién local de donde yo soy y
de mi manera de hacer las cosas. Intento crear para
cualquier persona que busca prendas que la diferen-
cien, ese es mi nicho de mercado. Pero manteniendo
unos precios asequibles, aunque mis producciones
sean pequefias. No vendo ropa, vendo sensaciones.

Busco sobre todo las texturas, que transmiten muchas
sensaciones. Para mi son muy importantes las formas
simples, pero acabadas exquisitamente, los colores y los
tejidos, siempre naturales. Elegir los tejidos es en lo que
més tiempo invierto. Y cuando hago una pieza, bien es
fruto de mi linea creativa en ese momento o bien la hago
expresamente para una clienta y una ocasién. Por ejemplo,
si necesitas un traje para el trabajo, para sentirte comoda
cuando lideras una reunién, intentarfa buscar un tejido
ligero, con un color alegre y un disefio que no te apretara,
que te hiciera sentir libre y segura. Hago disefios pensados
como pequefias obras de arte.
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«VESTIR ES UNA
HERRAMIENTA DE
COMUNICACION

Quizda otro pro-

blema es que no

nos permitimos
sentin

Yo no soy una persona

alocada, pero creo que no

nos hemos de poner limites

marcados por las tendencias y

la moda de turno, no debemos

dejarnos clasificar. Especialmen-

te las mujeres, que estamos some-

tidas a una estética, unos cdnones

de belleza muy rigidos. No debemos

ponernos impedimentos para disfrutar,
experimentar y sentir.

Ahora estads experimentando con te-
jidos innovadores.

La innovacién en los tejidos estd muy centrada en situa-
ciones de uso extremas como, por ejemplo, tejidos ignifu-
gos para bomberos. Yo intento aprovechar las caracteristi-
cas de estos tejidos innovadores para ropa normal. Imagi-
nate olor en los vestidos; una prenda que cambie de color
con la luz del sol, que permitiria disefar un bafiador que
fuera mds oscuro en la sombra y mds alegre y brillante al
sol, tejidos con luces de LEDS... Colaboro con Leitat, un
centro de investigacién especializado en el sector textil,
y ya hay un proveedor que quizd estarfa interesado en la
produccién de este tipo de piezas. Veremos.

La manera de vender también es

«DEBEMOS HABLAR CON NUESTRA parte del mensaje.
ROPA, PORQUE LO QUE LLEVAMOS
PUESTO NOS REPRESENTA» Si. Yo vendo directamente a clienta y tam-

bién a tiendas. Pero siempre he cuidado

mucho los show rooms. Acostumbro a ha-
cerlos en un hotel, pero en las habitaciones. Intento recrear
la situacién real de cada mafiana cuando nos enfrentamos
al armario y tenemos que decidir qué nos ponemos. Es
muy divertido, porque las clientas acaban comportindo-
se realmente de esa manera y probdndose la ropa como si
estuvieran en su casa. Ahora estoy pensando en un espacio
propio que me permita vender de una manera personaliza-
da, creando un clima y un ambiente propicio para que el
cliente encuentre lo que realmente necesita comprar. De-
bemos hablar con nuestra ropa, porque lo que llevamos
puesto nos representa.®
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