miloficios

CRONICA

LIMA sabado 23 de octubre del 2010

“Yo soy mi propia marca”

LA DISENADORA DE JOYAS.

El Comertio

1> VIDAY OBRAS DE UNA TRABAJADORA PERUANA

Alexandria es una ciudad
a casidiez kilometros de la
capital de Estados Unidos.
Evelyn Brooks, una dise-
fadora peruana de joyas,
vive en este lugar donde
predominan personas que
trabajan para el Gobiernoy
las Fuerzas Armadas. Fue
dificil colocar sus primeros
disefiosalli. “Esun condado
muy conservadoryyonoera
nadie”. Peroen Washington
D.C. quiza por ser mds cos-
mopolita le fue mejory des-
de alli traz6 su camino. Era
unllamado tardio esta voca-
cién, pues ellanunca habia
querido tomar el mismo ofi-
ciodesupadrequehastahoy
maneja una compafia de
pequefias piezas metélicas.
“Nunca nos forzd, pero cre-
cimos con el taller enla ca-
sa”. Ellahabia preferido otro
destino trabajando en una
compaiiia aérea, atendien-
do en aeropuertos de cuatro
paises. Perouna Navidad su
padrelediounacajitaconru-
biesy zafiros, y comojugan-
doconellosarmésuprimera
pieza de tantas que vinieron
luego. Fue el mejor regalo.

Le gustaba tanto la joye-
ria, trabajaba en eso siba-
dos y domingos hasta muy
tarde. Y no podia seguir asi.
Fue dificil dejar su empleo
enlacompania aéreay deci-
dir que iba a dedicarse solo
alajoyeria. Sobre todo por-
que su esposo (Mr. Brooks)
seopusoy le pintaba el peor
escenario: en adelante ella
yano tendria un ingreso fi-
jo.“Undiame senté conély
le dije: estas conmigo o has-
taaquillegamos”. El se dio
cuentadetal determinacion,
dequeelnegocioibaenserio
ydesde ese dianoha cesado
enapoyarla. Hoy es su con-
tador.

Ante sus clientes se pre-
senta como una disefiadora
peruana-estadounidense.
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MADRE Y EMPRESARIA. Evelyn Brooks participd en el Premio Orgullo Peruano, organiza-
do esta semana en Lima por la ONG Anna Lindh.

Tieneuna colecciéninspira- los de plata gustan en espe-
daenlaculturamochicayla cialal ptiblicogay. Uncliente
tltima esta basada en elhuai- le compr6 12 gemelos una
ruro. Sus piezas son tini- noche porquele dijo que
casyno fabricaa gran no abundaban los di-
escala. “No se hacen sefios diferentes. La
mas de diez piezas cualidad de sus pro-
de un disefio, pero ductos esla versatili-
son diferentes por- dad. Un arete puede
que no hay dos huairu- servirtambién comoun

rosiguales, son distintos

en forma, texturay color”.
Lomasimportante que sa-

bedesusclientesesquecada
unoquieresentirse especial.
Tiene piezas para mujeresy
varones,aunqueestd segura
dequelosbrazaletesy geme-

broche, y un collar usar-

se de arete. No tiene una
tienda, pero su estudio esta
abiertoal ptiblico previacita.
La gente acude a comprar o
porque quiere alguna repa-
racién o encargar un disefio
especial. Hasta 700 dolares

ROJO Y NEGRO. Su linea
ecosostenible con huairuros.

pueden costar sus productos
mis elaborados, pero cuan-
doyasevendenenmuseos,y
toman la categoria de piezas
dearte, susprecios seelevan.
Su tarea de empresaria ha
consistido en tocar muchas
puertas, no se trata de sen-
tarse a disefiary pensar que
laventa estd asegurada. Sus
piezas,quesonfabricadasen
el Pertiyensambladasen Es-
tados Unidos, sevenden por
catilogo ovia Internet, en el
museo de textiles de Was-
hington D.C.,enunagaleria
dearteen Marylandyenal-
gunas tiendas de Filadelfia.
Las bases militares son
unnuevo espacio comercial
para sus productos. Cada
dos semanas por mes, has-
tadiciembre, tiene contrato
paraocupar unlocal en tres
bases ubicadas en una zona
deviviendas,enunhospitaly
enun centro comercial. Ella

Sutareade empresaria
haconsistido entocar
muchas puertas, no
setratadesentarsea
disenarypensarquela
ventaestaasegurada

dudaba de las posibilidades
de buena venta, pero se ha
sorprendido. Nunca faltan
clientes: son empleados del
Gobierno, seguros de gas-
tar porque tienen un sueldo
fijoynolosvan a despedir,
y veteranos de guerray sus
esposas con una pensién de
porvida.

BUSCANDOBRILLAR

Sudiacomienzaalasseisde
lamafana. Loprimeroesre-
visar sue-maily suagenda.
Lunesyviernes se organiza
sin salir de su casa-oficina,
de martes ajueves siempre

estdenlacalle, los sdbadosy
domingos participaenalgiin
evento. Disefiar larelajayle
gustariadedicarletodoel dia,
pero tiene también que con-
trolarlos pedidos, ver qué se
hapagadoyquéno,llamara
nuevos clientes. Losasuntos
delnegociola estresan yno
puedeescapar deello. Noha
dejado de asistira charlasy
estar al tanto de las tenden-
cias delamoda, y también
ha dado charlas a empre-
sarios de Lima sobre como
funciona el mercado de
Estados Unidos. Esteesun
camino queellaya conocey
dondelos consejos parecen
ser muy simples: funciona
asistiraferiassiunotieneun
solido plan, si confiaen su
productoyen que estelogre
impactarenal comprador. Si
esalgoqueelrestoyavende,
no habrd efecto. “Importa
mucho como te presentas,
por eso siempre digo: como
teventetratan. Yenestecaso
yo soy mi propia marca, no
hay otra Evelyn Brooks”.
Surecientevisitaa Lima
la ha alejado por primera
vez de su hijo de 18 meses.
Deregresoa EE.UU.debera
subirse a un aviéon paraira
Miamiy una semana des-
pués a Missouri. Sus viajes
y sus ausencias pueden vol-
verse mas frecuentes. “Mi
esposo comprende porque
sabe que estome hacefeliz”.
Alamujerquerechazabade-
dicarse aun negocio similar
aldesufamiliahoylesobran
palabras para contar que
esta etapa de su vida brilla
también comounajoya. Los
afiosensefian. “Todoenlavi-
datellegacuandoeselmejor
momento. Alos 20 afios no
le hubiera puesto la misma
pasion, entrega y responsa-
bilidad que le pongo ahora.
Y sigo adelante no por obli-
gacion, sino porquemenace
hacerlo”. n



