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Vocé é uma mulher sofis-
ticada? Ou acha que é natu-
ral? Sera dinamica? Talvez

seja requintada? Josy Mer- |

met poderia facilmente res-
ponder-lhe pois estes sao
os quatro tipos basicos que
estabeleceu para qualificar
asmulheres detodo o mun-
do.Deacordocomcadaum
destes tipos, ficaria a saber
como valorizar o seu poten-
cial, mediante o uso de de-
terminadas cores, roupas
Ou acessorios.

Numa iniciativa da Lan-
céme, Josy Mermet rece-
beu as clientes privilegia-
das da Farmacia Cordeiro e
daLojadas Meias e, conjun-
tamente com a sua equipa,
aconselhou e convenceu.

Conselheira exclusiva da
Lancéme para todo o mun-
do, Josy Mermet é uma
mulher fascinante que alia
uma notavel capacidade de
concentragdo aumasimpa-
tia transbordante. Através
da simples observagao de

uma pessoa, e atendendo a |

caracteristicas como o tipo
de pele e a textura do cabe-
lo, Josy Mermet consegue
definir um padrao que lhe
permite classificar a pessoa
num dos quatro tipos-base
que considera — natural,
sofisticada, requintada e di-
namica. Uma vez estabele-
cido o tipo a que a pessoa
pertence, Josy aconselha-a
sobre quais as cores mais
favoraveis, quais as roupas
que mais a irdo valorizar,
que tipo de acessorios de-
verd usar, qual a decoragao

mais adequada ao seutem- |

peramento, etc. Chama a
sua técnica Cromopsico-
logia e explica-nos: “Aten-
do ao espago que a pessoa
Jcupa quando entra numa

150

sala. Tudo se passa numa
fraccao de segundo. E um
processo instintivo. E uma
paixao.” Acredita que o seu
trabalho ajuda as pessoas a
viverem melhor consigo
proprias: “Tento levar as
pessoas a nao quererem
agradar a toda a gente. En-
sino-as a serem Unicas, a
assumirem-se como seres
de excepgao. Porque dou-
tramaneira vao passar pelo
mundocompletamente des-
percebidas e isso & o pior
que pode acontecer. E pre-
ciso saber aproveitar as di-
ferengas. Quando deparo
com um grande defeito nao
o escondo. Intensifico-o,
transformo-o numa quali-
dade. O meu método nao
pretende transformar uma
pessoanaquiloqueelanun-
ca podera ser. Resume-se a
tentar fazer a pessoa assu-
mir-se em harmonia. E
tudo.”

Integrados naequipacom
que normalmente trabalha,
deslocaram-se ainda a Por-
tugal a estilista Kerslin e o
maquilhador Nicolas Dupa-
nier. Este ultimo concreti-
zou, no rosto das clientes
convidadas, os conselhos
de Josy, criando assim
maquilhagens verdadeira-
mente exclusivas.

Professor de maquil-
hagem no Centre Interna-
tional de Formation Lan-
céme, Nicolas Dupanier fa-
lou-nosdoseutrabalho: “Eu
nao corrijo, nao escondo,
nao modifico os tragos do
rosto. Nunca se deve tentar
esconder um defeito pois
isso so contribui para o tor-
nar mais nitido. O que se
devefazeréencontraroque
existe de mais positivo, se-
jam os olhos, seja a boca, o

nariz ou as macas do rosto.
Qualquer que seja o rosto
de uma mulher, existe sem-
pre qualquer coisa a desta-
car. E esse realce que nos
vai guiar durante a maquil-
hagem. Em segundo lugar,
tem de se atender aquilo
queamulheresperadenos.
Eu trabalho em funcao do
que ela me diz. Porque é
para ela que eu maquilho e
nao para mim proprio. E
crio a maquilhagem com
ela. Porque o que importa
no caso de uma maquil-
hagem comercial & que a
mulher se sinta bem quan-
do sair da sessao. Uma coi-
sa é ela achar determinado
efeito bonito. Outra coisa é
ela ser capaz de o suportar
e ir para a rua com ele no
rosto. O principal objectivo
é que ela se sinta feliz, mais
bela, mais jovem, mas que
nao deixe de se sentir ela
propria.” E também a luz
que determina a maquil-
hagem. A luz diurna natural
reflecte as cores. Ja a luz
artificial absorve cerca de

30% da cor. Uma maquil- |

hagem deve estar sempre
bem adaptada ao ambiente
e ao tipo de luz. Uma mu-
lher que trabalhe num am-
biente de luz artificial per-

manente, cOmo por exem- |

plo num grande armazém,
deve optar por uma ma-

| quilhagem mais carregada,

| Josy

maisintensa. Nicolas Dupa-
nier pensa que a mulher
aprendeuagerircommaior
maturidade a utilizagao da

Mermet

maquilhagem: “A maquil-
hagem profissionaltem evo-
luido no sentido de permitir
a mulher refazé-la em sua
casa. E ja ninguém se limita
a comprar um produto por
este |he ter atraido a aten-
cao. Hoje em dia, a mulher
compra o gue realmente
necessita etornou-se muito
mais exigente em relagao a
tréscritérios fundamentais:
leveza, conforto e perma-
néncia. E por isso que a
mulher ndo cessa de impul-
sionar a evolugdo da cos-
meética.”

Recolhemos, em discur-
sodirecto, aopinidodeduas
das convidadas para esta
iniciativa.

Margarida Prieto, cliente
da Farmacia Cordeiro: “Eu
tive uma sensagao muito
estranha em frente da Josy
porque vinha preparada
para uma sessao de beleza
ede repente senti-mecomo
se tivesse vindo a vidente,
porque ela fez de mim uma
analise tao acertada gue eu
até mesentiintimidada. Mas
acertou em cheio na obser-
vacgao que fez de mim, da
minha personalidade e da
minha maneira de estar na
vida. E a maquilhagem que
o Nicolas me fez veio ao
encontrodaquilogque euuso
todos os dias. Adorei.”

Teresa Sales, cliente da
Loja das Meias: “O que a
Josymedisse esta realmen-
te de acordocom as minhas
caracteristicas pessoais,
com a minha personalida-
de e com 0 meu gosto pes-
soal. O Nicolas alertou-me
paradeterminadas caracte-
risticas do meu rosto e deu-
me uma série de conselhos
preciosos. Oresultado agra-
dou-me imenso."”
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