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PROYECTO

PROYECTO:

ANO:

Mobiliario a la medida con maderay
cristal, y la calidez del piso laminado.
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as cuatrocreadorasde locus —jueqo,

en latin—, son madres y profesiona-

les. Ellas imaginaron un lugar donde
los ninos pudieran encontrar productos
para divertirse y aprender. Un oasis donde
pudierandesarrollar sus habilidadesenun
ambiente que fomenta la convivencia fami-
liar y se olvida de las pantallas digitales y
las maquinas unipersonales.

“La tienda esta disefiada para que los
pequefnos se sientan a gusto™. comenta
Martha Pérez, una de las socias. "Aqui los
juguetes no estan exhibidos como en una
bodega, sino que estan colocados como en
una casa’. Alejandra Blanco, otra de las
soclas, comenta que también se inspiraron
en los espacios dirigidos a los ninos en
algunos museos del extranjero, asi como
en las ludotecas.

Loretta Franco, integrante del equipo
de Diseno In, disenadores de la tienda,
explica que la alegria infantil es refleja-
da en el colorido de los muros, mientras
que la calidez se obtiene con la presencia
de madera color nogal. Las paredes del
pequeno local tienen soles, flores, nime-
ros. letras, peces..., el piso es de madera
laminada oscura

La tienda tiene una zona de lectura con
un ambiente submarino I_ogrado con tra-
zos de burbujas y lineas ondulantes sobre
paredes azules. Hay un rincén para el
cuentacuentos y la demostracion de algu-
nos juegos. Este espacio queda separado
de la zona de exhibiciéon por una puerta de
cristal, pero se integra visualmente.

Enlocus, todo el mobiliario fue disefado
especialmente. Algunos muebles son de
sonotubo pintado; libreros y repisas son
de madera y cristal. En esta tienda los
juguetes no funcionan con pilas ni se agru-
pan con un criterio sexista de azul y rosa.

Aprender jugando es el concepto: un
concepto que sigue vigente y cuya energia
proviene de la imaginacion y los -
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CASA PALACIC



CASA PALACIO

TIPOLOGIA:
UBICACION:

| PROYECTO:
SUPERFICIE:
INVERSION:
ANO:

I

A'la vanguardia en las tendencias mundiates; El Palacio de Hierro innova
para brindar todo un estilo de vida, en el que el hogar es comprendido como
un espacio cambiante y, a su-vez, selecto reflejo de la personalidad de sus
habitantes. Ese concepto estd en Casa Palacio, primera tienda en México

especializada en decoracion e interiorismo.
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LA MODA
SE METIO

A LA CASA

POR ANGEL MENDOZA CRUZ
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Esta tienda es uno de los
principales atractivos del Centro
Comercial Antara Polanco.
Desde su apertura, en diciembre
de 2006, ha tenido exitosas ventas.
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le parecié impactante. “Ese dia vi el lugar no con ojos de un
profesional que trabajo en el proyecto, sino como un cliente
gue va a comprar, y me crei las historias que inventamos.”

Ignacic Reynoso, director de Casa Palacio, afirma que
en la actualidad no es facil sorprender, y agrega que desde
la apertura, el 7 de diciembre de 2006, han recibido feli-
citaciones de los clientes, quienes estan maravillados y
expresan sus deseos de regresar para descubrir las nuevas
propuestas que abarcan productos nacionales e importados.
Sin dar cifras de ventas, asevera el éxito.

Quizas hay sitios en Europa y Estados Unidos con los que
se pueda comparar esla tienda; sin embargo, Casa Palacio
no tiene, a decir sus directivos, ningln referente idéntico en
el pais ni en el extranjero.

La gran meta es convertir a Casa Palacio en un referente
obligado del interiorismo en México, dice Reynoso. El reto es
abrir cinco tiendas mas, una por ano. Para expandirse, hay
que afinar detalles, valorar las reacciones, ponderar aciertos
y desafios.

Tapetes, duela de madera
y cojines son presentados
con gusto exquisito.

FOTO: PATRICIA MADRIGAL ELIZONDO.
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La tienda esta dividida en pequeiios
escenarios que cuentan historias
sobre personajes que tienen un

estilo de vida perfectamente definido.
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Una completa gama de
tapiceria y textiles pueden
adquirirse en esta tienda.




Las mejores marcas de cocinas
y todos los utensilios necesarios
para preparar los alimentos
estan en esta tienda.




De la palabra a lo material

Aurelio Vazquez, de Disefio In, junto con el director y el equi-
po de compradores, definieron el concepto, determinaron
el mercado a atacar y los productos. El despacho Pavlik
Design —que ha disefiado durante anos las tiendas de El
Palacio de Hierro— en esta ocasién trabajé conjuntamente
con Disefio In para crear la personalidad de este sitio que
vende ilusiones.

Construida dentro del Centro Comercial Antara Polanco
—Moliére y Ejército Nacional—, Casa Palacio es, en palabras
de Aurelio Vazquez, “la hija de una reconocida tienda depar-
tamental, pero que al ser posicionada adquiere vida propia.
Camina sola, pero con los beneficios de formar parte de una
grantienda. Elreto no era sacar el departamento de muebles
y colocarle en otro espacio, sino hacerlo sentir Unico”.

El trabajo de mesa es arduo durante meses. Los parti-
cipantes consideran las transformaciones mundiales y las
nuevas necesidades de los clientes: tiendas dentrode centros
comerciales y con diversidad de productos para ofertar “esti-
los de vida". Porque las grandes marcas se agrupan actual-
mente en "mundos” de belleza y salud, del hogar, etcétera.

Habla Teodoro Rodriguez, directorde Compras: "Quisimos
hacerunadiferenciaenunmercado mexicano que estd madu-
randoy ponernos alnivel de lastendencias mundiales, puesla
casa esta tomando un papel protagénico, por eso hay marcas
tradicionales de ropa que ya incursionaron en este mercado”.
Con la sequridad de los que no se equivocan, expresa: “La
moda se metid a la casa”.

FOTO: LEONARDO WALTHER

Para los gustos mas clasicos hay
gran variedad de muebles y objetos.

Alo largo de 18 meses, incorporan ideas y desechan otras,
pero siempre con la mirada puesta en traer “al mercado mexi-
cano una oferta integral de productos de alta calidad para el
hogaryendonde las marcas ocupan un papel primordial”. Mas
nose trata de vestir exclusivamente a una casa con una marca,
acota Rodriguez. Enese sentido, Vazquez Duran resalta; “Casa
Palacio no es una tienda de muebles que vende muebles, sino
estilos de vida, es algo mas ambicioso”. De ahi que El Palacio
de Hierro y Casa Palacio no dejan de estar unidas, pero con
conceptos individuales.

Ser y vivir

El lema publicitario de El Palacio de Hierro “Soy totalmente
Palacio”, no se escucha en Casa Palacio, que tiene el suyo
propio: “Vive totalmente Palacio”. Enla nueva tienda se rompe
la frontera entre ser y tener, entre comprar y realizarse. Las
experiencias sensoriales y las aspiraciones se suceden una
tras otra. Los visitantes encuentran objetos a su deseo.

Al charlar con algunos clientes, descubro que hay quie-
nes quieren y pueden comprar un set completo, cuyo precio
alcanza los cientos de miles de pesos, y también figuran
otras personas gue adquieren productos méas pequenos,
s6lo para dar un toque distintivo, para resaltar algin rasgo
de su hogar.
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Cleo Recordati, gerente de Marketing, opina que "no se
trata de decirle al cliente qué hacer, sino ayudarlo a que
elija a partir de su creatividad”. Para transformar la casa no
es imprescindible tirar todo lo viejo para sustituirlo por algo
nuevo, porque ya se ha hecho una inversion; pero si se le
puede dar un toque para estar al dia. Asi como las personas
cambianyestdn ala moda, las casas también. Recordati dice
gue CasaPalacioestd pensadaen funciénde las necesidades
delosclientes. "Losespacios que antes eran publicos, hoyson
privados, de manera que las personas muestran hasta el dlti-
mo rincén de sus casas. Queremos que los ellos seleccionen
comao vivir y hagan de su hogar un lienzo de su vida”. 22

Mas que muebles, se
muestran estilos de vida.



