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LA NUERA DE ESTEE LAUDER PRESIDE UNA FUNDACION

Evelyn Lauder
vende Totos en
BCN contra

el cancer

LUIS PLIEGO BARCELONA
_|Elcaso de Evelyn

| Lauder demuestra
que vale la pena llevarse bien
con la suegra. Casada desde
hace 45 anos con el pri-
mogénito de Estée Lauder,
Evelyn se incorporé a la em-
presa familiar para contestar
el teléfono y hoy es la vicepre-
sidenta del primer grupo
mundial de alta cosmética. Es-
ta mujer de edad indetermina-
da venderd esta tarde en el
Macba las fotografias que ha
tomado en todo el mundo a fa-
vor de la lucha contra el cdn-
cer de mama.

«Hace tiempo que lei que
cada afio mueren en EEUU el
doble de mujeres de cancer de
mama que hombres de sida. Y
decidi hacer algo», explicé
Lauder ayer a EL PERIODICO.
Desde la fundacién que presi-
de, la sucesora de la magnate
(fallecida el pasado mes de
abril) ha repartido 90 millones
de euros entre los investigado-
res mds relevantes del mundo.
La cantidad que recaude hoy
ayudard a financiar el trabajo
del oncélogo Josep Baselga.

Lauder no es sélo una artis-
ta filantrépica: nacié para los
negocios, y encontré una
maestra en la madre de su ma-
rido. «Era la suegra ideal, pero
ascendi despacio. Me converti
en su mano derecha hasta que
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le fall6 el olfato. En ese mo-
mento, ella delegd en mi la
creacién de mi primer perfu-
me, Beautiful, que fue un éxi-
to», relatd.

Estée Lauder fragué su im-
perio a partir de las pécimas
que elaboraba en su cocina
neoyorquina en los afnos 40.
«Era una gran comerciante
que hizo a las mujeres mds be-
1las», anadid.

& 5 BILLONES DE EUROS
Sobre esa idea de belleza cre6
el grupo Estée Lauder (incluye
las marcas Clinique y Aramis),
que facturé el afo pasado cin-
co billones de euros.

Los logros de la nuera de la
fundadora no son de broma.
«Inventé el aplicador del brillo
de labios. También fue idea
mia que las trabajadoras de la
belleza vistan una bata blanca
y que utilicen una lupa con
luz para analizar la piel de la
clienta», desveld, orgullosa.

La empresa comercializa las
fragancias de casi todos los di-
senadores estadounidenses.
«Los perfumes de Tommy Hilfi-
ger y Donna Karan son nues-
tros, pero también los de An-
dré Agassi y Donald Trump».
Lauder se codeard hoy con la
beautiful people barcelonesa.
Pero si se la cruzan, no le pi-
dan muestras de sus produc-
tos. No quedaria chic.
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“El dinero va y viene:
el caracter permanece”

Tengo sesent... {Mireme! ;Qué mds da! Naci en Viena. Me casé con

Leonard Lauder y nuestro bebé es hoy presidente de una compaiiia

que factura 6.000 millones de délares en todo el mundo. Soy maesira

y todavia enseio a vender: no presione, impresione, y antes de vender,

regale. Soy presidenta de la Fundacion contra el Cdncer de Mama

VICEPRESIDENTA DE ESTEE LAUDER: MECENAS

0 era maestra, asi que me encar-

gué de ensefiar a ensefiar como

vender Estée Lauder: cuando

yo llegué a la familia, teniamos

media docena de viajantes...
~;Hoy cudnto facturan?

—Seis mil millones de dolares el afio pasa-
do en todo el mundo.

-iDeme una clase de ventas ahora mismo!

-Primero: le voy a ensefiar a ensefiar.

~-Estoy dispuesto.

—Lo primero que usted le dice a alguien y
lo dltimo es lo que va a recordar. En una cla-
se, por ejemplo, ésta, usted debe decir lo mas
importante al principio...

-Eso es sentido comiin...

—...Y lo segundo mas importante lo va a
deciral [inal. Y lo menos, digalo en la mitad.
Y lo principal es ¢l contacto visual.

-;Quiere que mire al cliente?

-iA los ojos! jDesde el primer momento!

-Y le digo: ;Qué desea?

—Grave fallo! Si usted le pregunta: ;Qué
es lo que quiere?, €l o ella le contestara: “Na-
da, gracias”, por lo menos en un 80 por cien-
tode sus intentos. Pregunte eso solo si el com-
prador va decidido y determinado hacia us-
ted. Si solo esta curioseando, que es la acti-
tud que nos interesa, y le pregunta “;Qué de-
sea?”, usted lo acaba de echar.

-Entonces, ;qué le digo?

-Sin dejar de mirarle a los 0jos, le tiene
que hacer a su cliente, porque ya es suyo, al-
guna observacion asertiva sobre su aspecto...

-, Y si no me cae bien...?

—-No se dedique usted a las ventas.

—Vale, vale...

—-Usted le dice, por ejemplo:
muy bien esa camisa...”

-;Perfecto! ;Yo soy muy pelota!

—...Pero tiene que ser verdad. Una camisa
horrible le delatara a usted cuando lo diga,
porque su voz sonard impostada. No mienta.
Usted jamads enganara dos veces a un clien-

“Le queda

e... Por lo menos si ese cliente es una mujer.

—De acuerdo, si es horrible su camisa, le ha-
blaré bien de su corbata.

—Busque algo que de verdad sea agrada-
ble. Y espere su reaccién de agrado al oirle.

~Y si el cliente me contesta: “; De verdad le
gusta mi camisa?”

—;Vamos bien! Ahora usted afiada algo asi
como: “La camisa es muy bonita, pero con
otro cinturdn quedaria todavia mejor™.

-Y ;toma! ;Ya le he vendido el cinturén!

-iNo! jEspere! Usted sélo intenta demos-
trar interés en el aspecto del cliente.

-2 Y si nota que sélo gquiero venderle la moto
y por eso le hablo bien de su camisa?

-Da igual. El ser humano aprecia el inte-
rés sea cual sea la causa. Solo entonces, cuan-
do ya ha demostrado usted interés sincero
por el cliente, le informa: “Tenemos una colo-
nia que es de ese estilo suyo...”

~Ahora la veo venir...

—Aln no, espere...Y si aprecia curiosidad
en su cliente y buena disposicion afada:
“(Por qué no la prueba?”.

- Y si me suelta: “;Qué peste!"?

—-No insista. El tiene razon. Sonria. Jamas
vendera usted nada presionando. Y aunque
usted lograra venderle algo intimidédndole,
no volveria a verlo jamas.Tiene que hacerle
sentirse bien.

-, Y si el cliente estd que si si que si no?

-No le presione... (Regalele algo!

- Regalar algo? ;En Barcelona?

—S1, el primer paso de una buena venta es
el regalo. Mi suegra, Estée Lauder, arras6 a
sus competidores porque ella regalaba siem-
pre. Regalaba muestras. Ella las inventd. Co-
gia la mano derecha del cliente...

-; Por qué la derecha?

—-Porque es la que acercas sin querer a la
nariz cuando te pones o quitas la chagueta y
entonces aspiras el aroma del perfume o de
la crema y te acuerdas del suave masaje que
te habian dado con ella en tu mano.

EVELYN H.

CREMA Y CREME
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—He leido que Estée fingia voces para simu-
lar gue tenia departamento de ventas, de con-
tabilidad, de producto: ;Y era ella sola!

-Un dia dijo ante una convencion de nues-
tros vendedores: “No he llegado hasta aqui
por haberlo deseado o por haberlo esperado,
sino por habérmelo trabajado”. Estée sabia
que un regalo no era un derroche, era una in-
version. Los tenderos rofiosos incrédulos
contemplaban cémo volvia el cliente al que
mi suegra habia regalado una muestra... Y
comprabal!

-;No han perdido ustedes parte del espiri-
tu al convertirse en gran fortuna planetaria?

—El dinero viene y el dinero se va, Eso creo
que lo tenemos claro y mientras se queda es-
ta bien: ayuda a vivir..,

~-Supongo...

—...Pero cuando se va s0lo te queda lo que
es realmente importante: tu caracter.

-; Por qué cred usted la Fundacién contra el
Cancer de Mama? ;No habia ya muchas?

—~No, No habia ninguna y yo también esta-
ba cansada de que todo el ruido mediatico lo
hicieran sdlo los militantes antisida, que tie-
nen razon, pero de cdncer mueren muchas
mads mujeres que de sida y la mayoria mue-
ren en silencio.

-:Y ha conseguido alguna cosa?

—iMucho! Hace diez afios, un diagndstico
precoz del cancer de mama permitia un 85
por ciento de las curaciones, hoy se cura el 97
por ciento. {Cada afo hemos mejorado mas
de un 2 por ciento! {Eso son miles de mujeres
que han salvado la vida! Y pronto lograre-
mos que se salven todas. Y que vivan mejo-
res vidas.

-¢Aventura usted algin consejo para ellas?

—Cada dia vale la pena. Como decia Estée:
*Tanto si eres la presidenta del consejo de ad-
ministracidn como si s0lo necesitas caerle
bien, necesitas belleza y feminidad tanto co-
mo la sabiduria y la fuerza™.

LLUIS AMIGUET



www.lavanguardia.es

LAVANGUARDIA

MIERCOLES, 20 DE OCTUBRE DE 2004 / N.° 44.175

Fundada en 1881 por don Carlos y don Bartolomé Godé

1 euro (congjedrez, 1,95 €)

EL SEMAFORO

EVELYN H. LAUDER
Vicepres. grupo Estée Lauder

No sélo es vicepre-
sidenta del grupo
de cosmética Es-
tée H. Lauder,
también es foto-
grafa y, lo que es
# mds encomiable,
dedicasu artey su trabajo a lu-
char contra el cancer de ma-
ma. Evelyn Lauder expone en
el Museu d'Art Contemporani
sus fotografias en beneficio de
esa lucha. PAGINA 40
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PEDRO MADUENO
Evelyn H. Lauder, fotégrafa y vicepresidenta del grupo Estée Lauder

Exito de la exposicion de Evelyn Lauder
para luchar contar el cancer de mama

BARCELONA. (Redaccién.) - El
atrio del Macba fue escenario ayer
de una exposicién excepcional. Eve-
lyn H. Lauder expuso s6lo por unas
horas sus series fotograficas, pues-
tas a la venta para recaudar fondos
con destino a la investigacion sobre
el cdncer de mama y, en concreto,
para financiar los proyectos puestos
en marcha por el doctor Josep Basel-
ga, jefe de oncologia del hospital
Vall d'Hebron. Se vendieron un cen-
tenar de fotos, con las que se recau-
daron unos 50.000 euros.

La sociedad barcelonesa respon-

did con una presencia masiva. Eve-
lyn H. Lauder, vicepresidenta del
grupo de cosmética Estée Lauder,
reunié un conjunto de 36 fotogra-
fias realizadas desde 1980 a la actua-
lidad. Todas ellas son ediciones li-
mitadas y firmadas por la autora,
con precios que oscilaban entre 350
y 1.000 euros. Entre las imagenes ex-
puestas, figura El peine de los vien-
tos de Eduardo Chillida. En Hoja,
Lauder muestra las incidencias del
sol en la planta. La artista presentd
una serie basada en los reflejos, por-
que —dijo— “son muy artisticos y to-

dos ellos estdn en la naturaleza:
quiero que la gente pueda ver la be-
lleza que se puede encontrar cada
dia”. Entre ellas, destaca Reflejo a
mediodia en Aspen. Colorado, en la
que se ve el agua espejeante bajo los
efectos de la luz, o los reflejos tropi-
cales, ya pura abstraccion, en Palm
Beach. También abstractas son la se-
rie de pérgolas captadas en Francia,
Grecia, México o Cadaqués.

Evelyn Lauder ha conseguido en
quince afios repartir millones de la-
z0s rosa, el simbolo de la lucha con-
tra el cdncer de mama.®
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Evelyn Lauder, ayer en el hotel de Barcelona donde se aloja; hoy expone sus fotos en el Macba

Arte contra el cancer

INAKi ELLAKUR{A
| BARCELONA

velyn Lauder, vicepresiden-
ta del grupo de cosmética Es-
tée Lauder y nuera de la le-
gendaria empresaria del mis-
mo nombre, lleva afios participan-
do en el combate contra el cancer de
mama. Hoy expone en el Museu
d'Art Contemporani de Barcelona
una muestra de sus mds recientes fo-
tografias con el objetivo de recau-

dar fondos en la lucha contra esta
enfermedad. Los ingresos que se ob-
tengan se destinardn a financiar los
proyectos de investigacién del doc-
tor Josep Baselga, jefe de oncologia
del hospital Vall d'Hebron.

“Los empleados de nuestra com-
pafiia son, en su gran mayoria, muje-
res. Nuestros consumidores, tam-
bién. El cancer de mama es, por tan-
to, una causa por la que luchamos
con pasién”, afirma Evelyn Lauder,
quien expone regularmente sus

obras en galerias de gran prestigio.
La exposicion llega hoy a Barcelona
precedida del éxito que consigui el
pasado mes de junio en Madrid. Se
vendieron 30 obras y se recaudaron
unos 13.000 euros.

A iniciativa de Evelyn Lauder, el
lazo rosa es el simbolo de la lucha
contra esta enfermedad. En quince
afos han conseguido repartir millo-
nes de lazos de este color a través.de
los mostradores de las firmas del
grupo cosmético Estée Lauder.®






